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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel kualitas produk, 
harga dan motivasi konsumen memiliki pengaruh terhadap minat beli 
konsumen sepeda motor Honda. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif 
yaitu dengan penyajian hasil penelitian dalam bentuk angka-angka atau 
statistik, guna menguji hipotesis. 
Adapun yang menjadi subyek penelitian ini adalah konsumen sepeda motor 
Honda di CV.Surya Motor Sragen. Data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah data primer yang diperoleh dari responden yang mengisi kuesioner. 
Sampel penelitian ini sebanyak 146 orang yang dihitung menggunakan rumus 
slovin, dengan tehnik sampling insidental, alat yang digunakan untuk 
penelitian ini menggunakan analisis regresi linier berganda. 
Hasil penelitian ini bahwa pengujian variabel kualitas produk (X1) thitung 
5,125 dan ttabel 1,655. Maka thitung > ttabel, jadi variabel kualitas produk 
berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada sepeda motor 
Honda. Variabel harga (X2) thitung 4,639 dan ttabel 1,655. Maka thitung > ttabel, jadi 
variabel harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada 
sepeda motor Honda. Variabel motivasi konsumen (X3) thitung 2,620 dan ttabel 
1,655 Maka thitung > ttabel, jadi variabel motivasi konsumen berpengaruh 
signifikan terhadap minat beli konsumen pada sepeda motor Honda. 
 
Kata kunci :  Kualitas Produk, Harga, Motivasi Konsumen, Minat Beli. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
ABSTRACT 
This study aims to determine whether the variable product quality, 
price and consumer motivation has an influence on a interest in buying 
motorcycles Honda. This study uses a quantitative method that is by presenting 
the results of research in the form of numbers or statistics, in order to test the 
hypothesis. 
The subject of this study consumers of Honda motorcycles in CV. 
Surya Motor Sragen. The data used in this research is primary data obtained 
from respondents who filled out questionnaires. The research sample of 146 
people which is calculated using the formula slovin, with insidental sampling 
techniques, tools used for this study using multiple linear regression analysis. 
Results of this study that tests the product quality variable (X1) tcount 
> ttable 5,125 and 1,655. Then tcount > ttabel, the product quality variables 
significantly interest in buying motorcycles Honda. Variable price (X2) tcount > 
ttable 4,639 and 1,655. Then tcount > ttabel the variable price significantly interest 
in buying motorcycles Honda. Consumer motivation variables significantly 
interest in buying motorcycles Honda. Variable consumer motivation (X3) tcount 
> ttable 2,620 > 1,655 
 
Keywords: product quality, price, consumer motivation and buying interest 
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BAB I 
PENDAHULUAN  
 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Perkembangan usaha bisnis dalam era globalisasi saat ini semakin 
pesat, ditandai dengan tingkat persaingan antar perusahaan yang semakin 
tinggi dan ketat. Keadaan tersebut menyebabkan perusahaan pada umumnya 
berusaha untuk mempertahankan kelangsungan hidup, mengembangkam 
perusahaa dan memperoleh keuntungan yang optimal serta berusaha 
memperkuat posisi perusahaan dalam menghadapi para pesaing lainya. 
Persaingan usaha yang semakin ketat, membuat perusahaan dituntut 
untuk lebih kreatif dan inovatif dalam menetapkan strategi pemasaran yang 
tepat bagi perusahaan sehingga dapat menarik perhatian dan mempengaruhi 
konsumen untuk memiliki produk mereka, dengan melakukan sebuah 
pembelian produk yang nantinya dapat meningkatkan penjualan.  
Pembelian produk dilakukan oleh konsumen menunjukan bahwa adanya 
penjualan dalam lingkup bisnis mereka, pembelian tersebut dapat terjadi jika 
barang atau jasa tersebut mampu memberikan sebuah hal positif dalam diri 
konsumen baik kebutuhan maupun keinginan. Hal positif tersebut dapat 
dilihat dari motivasi atau dorongan konsumen untuk memiliki, kualitas 
produk yang dimiliki dan keinginan atau kebutuhan terhadap produk dalam 
mempengaruhi minat beli konsumen sebelum konsumen memutuskan untuk 
melakukan pembelian. 
 
Kualitas merupakan faktor yang terdapat dalam suatu produk yang 
menyebabkan produk tersebut bernilai sesuai dengan maksud untuk apa 
produk itu diproduksi. Kualitas ditentukan oleh sekumpulan kegunaan atau 
fungsinya. Termasuk di dalamnya daya tahan, ketergantungan pada produk 
lain, kenyamanan, dan wujud luar.  
Peningkatan kualitas produk dirasakan sangat perlu dengan demikian 
produk perusahaan semakin lama semakin tinggi kualitasnya. Jika hal itu 
dapat dilaksanakan oleh perusahaan, maka perusahaan tersebut dapat tetap 
memuaskan para konsumen dan dapat menambah jumlah konsumen. Dalam 
perkembangan suatu perusahaan, persoalan kualitas produk akan ikut 
menentukan pesat tidaknya perkembangan perusahaan tersebut (Kotler, 
2006:177) 
Selain memberikan hal positif terhadap konsumen, perusahaan harus 
mengetahui pertimbangan dari konsumen yaitu apa yang akan dikorbankan 
untuk memiliki produk tersebut (Kurniawan & Dwiyanto, 2007; Kusdyah, 
2012). Pengorbanan tersebut yaitu harga yang merupakan jumlah uang yang 
(satuan moneter) dan/ aspek lain (non moneter) yang mengandung 
utilitas/kegunaan tertentu (Tjiptono, dkk. 2008). Dengan demikian, harga 
menurut perusahaan merupakan suatu hal pokok yang harus dipertimbangkan 
dalam pemasaran suatu produk untuk dapat melakukan sebuah penjualanya 
(Kartika, 2014). 
Motivasi konsumen adalah keadaan di dalam pribadi seseorang yang 
mendorong keinginan individu untuk melakukan kegiatan-kegiatan guna 
mencapai suatu tujuan (Setiadi, 2003:43). Dengan adanya motivasi pada diri 
seseorang akan menunjukan suatu perilaku yang diarahkan pada suatu tujuan 
untuk mencapai sasaran kepuasan. Menurut Schiffman dan Kanuk (2007) 
motivasi konsumen adalah kekuatan dorongan dari dalam diri individu yang 
memaksa mereka untuk melakukan tindakan.  
Dewasa ini, Alat transportasi sepeda motor merupakan sebuah alat 
transportasi yang dapat digunakan untuk membantu kelancaran kegiatan 
manusia, bagi sebagian masyarakat menganggap dan memilih bahwa sepeda 
motor paling efektif dan efisien baik penggunaanya maupun manfaatnya. 
Pemilihan dan anggapan masyarakat terhadap kendaraan ini tentu menjadi 
peluang bagi pelaku bisnis otomotif khususnya sepeda motor untuk 
melakukan sebuah perdagangan produk atau jasanya.   
Dalam kemajuan sebuah bisnis, setiap periode selalu ada desain baru bagi 
industri mereka. Perubahan ini menyebabkan tingkat siklus kehidupan produk 
menjadi semakin cepat dan singkat seperti halnya sepeda motor merek 
Honda, dimana mereka menciptakan sebuah desain baru dalam menciptakan 
sebuah produk sesuai sasaran oleh masyarakat karena dapat menimbulkan 
sebuah nilai positif  pada merek yang berdampak sebuah kepercayaan akan 
merek dengan kualitas pada produk dan dorongan untuk memiliki produk 
sehingga dapat meningkatkan minat beli. 
Seperti sepeda motor merek Honda, yang terkenal dengan irit, awet, 
desain yang menarik, sesuai keinginan, nyaman, membuat perusahan 
mengeluarkan beberapa jenis sepeda motor berdasarkan kelasnya, seperti 
kelas motor bebek, metic, dan sport dengan berbagai kualitas tersebut 
membuat para konsumen ingin melakukan sebuah pembelian.  
Berdasarkan sudut pandang konsumen, harga sering kali digunakan 
sebagai indikator nilai. Harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang 
dirasakan atau suatu barang dan jasa. Dengan demikian dapat disimpulkan 
bahwa tingkat harga tertentu, jika manfaat yang dirasakan konsumen 
meningkat, maka nilainya akan meningkat (Tjiptono, 2001:120). Seperti 
sepeda motor Honda yang memiliki harga yang relative terjangkau dan 
terkenal irit dalam bahan bakarnya sesuai dengan manfaat yang dirasakan 
oleh konsumen. 
Motivasi konsumen dapat muncul karena kebutuhan yang dirasakan oleh 
konsumen. Kebutuhan sendiri muncul karena konsumen merasakan 
ketidaknyamanan antara seharusnya dirasakan dan yang sesungguhnya. 
Dalam hal ini, pembelian sepeda motor dapat dipengaruhi oleh motivasi 
konsumen karena motivasi muncul konsumen merasa membutuhkan akan 
sepeda motor tersebut, demi membantu kelancaran kegiatan sehari-hari. 
Dengan demikian motivasi konsumen dapat meningkatkan minat beli 
konsumen sepeda motor Honda. 
Namun, dalam penjualan selama tiga tahun terakhir ini sepeda motor 
mengalami penurunan penjualan yang terjadi pada tahun 2014 hingga tahun 
2016 di sebuah dealer resmi Honda di CV. Surya Motor Sragen. Berikut data 
penjualan CV. Surya Motor Sragen tiga tahun terakhir : 
 
 
Tabel 1.1 
Data penjualan sepeda motor Honda di CV. Surya Motor Sragen  
Tahun 2014 s/d 2016 
 
Bulan Penjualan (Unit) 
Tahun 2014 Tahun 2015 Tahun 2016 
Januari 158 257 207 
Februari 231 206 193 
Maret 281 267 188 
April 276 236 197 
Mei 292 248 229 
Juni 303 289 290 
Juli 344 296 271 
Agustus 292 242 247 
September 305 243 253 
Oktober 285 250 244 
November 242 210 248 
Desember 307 258 230 
Jumlah 3.316  3.002  2.797  
Rata-rata 
pembeli / bulan  
276  250 233 
 Sumber: Laporan perbulan data penjualan CV. Surya Motor Sragen, 2017 
Tabel 1.1 diatas menunjukan bahwa Pembeli sepeda Motor Honda 
CV. Surya Motor Sragen, pada Tahun 2014 sebesar 3.316 unit atau 37% 
mengalami penurunan pembeli pada Tahun 2015 sebesar 314 unit atau 4 % 
dan mengalami penurunan lagi pada Tahun 2016 sebesar 205 unit atau 3%. 
Mengingat pentingnya sebuah penurunan penjualan perusahaan yang 
berakhibat pada kelangsungan hidup perusahaan, maka penulis tertarik 
melakukan penelitian untuk mengetahui sejauh mana kualitas produk, 
persepsi harga dan motivasi konsumen dapat mempengaruhi terhadap minat 
beli konsumen pada produk sepeda motor Honda. Untuk itu penulis 
mengambil judul “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan 
Motivasi konsumen dapat mempengaruhi terhadap Minat Beli 
Konsumen Pada Produk Sepeda Motor Honda “(Studi Pada Konsumen 
CV. Surya Motor Sragen)”. 
 
1.2 Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, dapat diidentifikasi oleh 
masalah-masalah sebagai berikut: 
1. Adanya penurunan penjualan sepeda motor merek Honda di CV. Surya 
Motor Sragen pada tahun 2014 sampai dengan 2016. Dengan adanya 
penurunan penjualan ini dapat mengakibatkan sebuah penurunan 
pendapatan dan kelangsungan hidup dari perusahaan.  
2. Kualitas produk, harga dan motivasi konsumen merupakan strategi yang 
dapat digunakan perusahaan untuk tetap bertahan dan meningkatkan minat 
beli konsumen.  
 
1.3 Batasan Masalah 
Terkait dengan luasnya lingkup permasalahan dan waktu serta 
keterbatasan dalam penelitian yang dilakukan, maka peneliti dibatasi pada 
variabel penelitian dan analisiss pengujian tingkat pengaruh varibel kualitas 
produk, harga dan motivasi konsumen terhadap minat beli sepeda motor 
Honda di CV. Surya Motor Sragen.  
 
 
 
 
 
 
1.4 Rumusan Masalah  
Berdasarkan pada latar belakang masalah dan pembatasan masalah 
yang telah diuraikan diatas, maka permasalahan dalam peneliti ini 
dirumuskan sebagai berikut: 
1. Apakah Kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli konsumen 
sehingga pengelolaan yang baik atas faktor itu diharapkan akan dapat 
meningkatkan penjualan pada produk sepeda motor Honda ? 
2. Apakah Harga berpengaruh terhadap  minat beli konsumen, sehingga 
pengelolaan yang baik atas faktor itu diharapkan akan dapat meningkatkan 
penjualan pada produk sepeda motor Honda ? 
3. Apakah Motivasi berpengaruh terhadap minat beli konsumen sehingga 
pengelolaan yang baik atas faktor itu diharapkan dapat meningkatkan 
penjualan pada produk sepeda motor Honda ? 
 
1.5  Tujuan Penelitian  
Mengacu pada rumusan permasalahan, maka yang menjadi tujuan 
penelitian ini adalah: 
1. Untuk menganalisis apakah kualitas produk berpengaruh terhadap minat 
beli konsumen sehingga pengelolaan yang baik atas faktor itu diharapkan 
akan dapat meningkatkan penjualan pada produk sepeda motor Honda. 
2. Untuk menganalisis apakah harga berpengaruh terhadap  minat beli 
konsumen, sehingga pengelolaan yang baik atas faktor itu diharapkan akan 
dapat meningkatkan penjualan pada produk sepeda motor Honda. 
3. Untuk menganalisis apakah motivasi berpengaruh terhadap minat beli 
konsumen sehingga pengelolaan yang baik atas faktor itu diharapkan dapat 
meningkatkan penjualan pada produk sepeda motor Honda. 
 
1.6 Manfaat Penelitian  
Setiap penelitian yang dilakukan oleh seorang individu diharapkan dapat 
memiliki manfaat bagi berbagai pihak. Adapun manfaat penelitian yang 
dilakukan oleh peneliti antara lain : 
1. Bagi perusahaan  
Dari hasil penelitian ini perusahaan dapat memanfaatkan sebagai bahan 
informasi dalam meningkatkan penjualan sepeda motor Honda. 
2. Bagi peneliti selanjutnya 
Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya 
dibidang pemasaran terutama yang berkanaan dengan seberapa besar 
pengaruh kualitas produk, persepsi harga, dan motivasi dalam 
meningkatkan minat beli konsumen . 
3. Bagi peneliti  
Peneliti ini merupakan suatu pendalaman ilmu, dimana penelitian 
menerapkan materi yang diperoleh dari bangku kuliah dan 
menghubungkan dengna kenyataan yang terjadi sebenarnya. Penelitian 
ini diharapkan dapat menambah kajian tentang pengambilan keputusan 
untuk membeli suatu produk yang baik 
 
1.7 Jadwal Penelitian  
Terlampir  
 
1.8 Sistematika Penulisan  
Peneliti ini disajikan dalam beberapa bab dengan sistematika penulisan 
sebagia berikut: 
BAB I  PENDAHULUAN  
Bab ini berisi tentang uraian menegenahi latar belakang masalah, identifikasi 
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penulisan dari 
sistematika penulisan. 
BAB II  TINJAUAN PUSTAKA 
Bab ini menguraikan landasan teori yang mendukung perumusan identifikasi 
masalah, rumusan masalah, kutipan penelitian terdahulu, kerangka pemikiran 
dan pengujian hipotesis. 
BAB III : METODE PENELITIAN  
Bab ini menjelaskan mengenahi jenis atau variabel penelitian dan definisi 
operasional, populasi, populasi dan sampel, jenis dan sumber data, serta 
metode pengumpulan data dan analisis data. 
BAB IV : HASIL dan PEMBAHASAN 
Bab ini berisi hasil penelitian yang kemudian dibahas utnuk menyampaikan 
jawaban atas masalah-masalah penelitian. 
BAB V : PENUTUP 
Bab ini berisi kesimpulan dari hasil penelitian, keterbatasan penelitian, dan 
saran-saran  
BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
2.1 Kajian Teori  
2.1.1 Pemasaran 
1. Pengertian Pemasaran  
Pemasaran memegang peranan penting untuk tetap bertahan dan majunya 
sebuah perusahaan. Pemasaran merupakan faktor utama sebagai strategi 
perusahaan dalam menjalankan usahanya, terutama berhubungan dengan 
konsumen. Kata pemasaran sendiri dari kata pasar, atau bisa juga diartikan 
dengan  mekanisme yang mempertemukan permintaan dan penawaran. 
Menurut Kotler (2002:9), pemasaran adalah proses sosial yang di 
dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan 
produk yang bernilai dengan pihak lain. 
Menurut Stanton (1996:6), pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan 
dari kegiatan-kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 
harga, mempromosikan, mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensial. 
Menurut Lamb, dkk (2001:6), pemasaran adalah suatu proses 
perencanaan dan menjalankan konsep, harga, promosi dan sejumlah ide, barang 
dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan 
individu dan organisasi. 
 
Berdasarkan pengertian-pengertian di atas, maka dapat disimpulkan 
bahwa pemasaran tersebut pada intinya adalah keinginan perusahaan untuk 
memuaskan kebutuhan konsumen dengan berbagai cara pemasaran yang 
meliputi manfaat yang ditawarkan, harganya, promosi dan pendistribusiannya 
sehingga tujuan dari perusahaan dapat terealisir.  
2. Konsep pemasaran 
Pemasaran menjadi dasar motivasi baik jangka panjang maupun jangka 
pendek, dengan pemasaran akan mengetahui adanya cara dan falsafah baru 
yang terlibat didalamnya untuk mencapai kesuksesan. Cara dan falsafah baru 
ini disebut dengan konsep pemasaran atau marketing concept. Pengertian 
konsep pemasaran secara definitive adalah konsep pemasaran mengatakan 
bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi terdiri dari penentuan 
kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang 
diharapakan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing (Kotler, 
1997:30). 
Falsafah konsep pemasaran bertujuan memberikan kepuasan terhadap 
keinginan dan kebutuhan konsumen. Seluruh kegiatan dalam perusahaan yang 
menganut konsep pemasaran harus diarahkan untuk memenuhi tujuan tersebut. 
Kegiatan ini meliputi kegiatan pada semua bagian yang ada seperti kegiatan 
personalia, keuangan, produksi, riset dan pengembangan serta fungsi-fungsi 
lainya (Swastha, 2007:44). 
Menurut Swastha (2007:8), ada tiga faktor dasar yang merupakan titik 
berat dari konsep pemasaran, yaitu: 
1. Seluruh perencanaan dan kegiatan perusahaan harus berorientasi pada 
konsumen atau pemasar. 
2. Volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan 
perusahaan. 
3. Seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan harus dikoordinasikan dan 
diintegrasikan secara organisasi. 
Definisi tersebut mempunyai konsekuensi bahwa semua kegiatan 
perusahaan tersebut yang meliputi produksi, tehnik, keuangan dan pemasaran 
harus diarahkan pada usaha mengetahui kebutuhan pembeli. Kemudian 
memuaskan kebutuhan tersebut dengan mendapatkan laba yang layak dalam 
jangka panjang.  
 
2.1.2 Perilaku Konsumen  
1. Pengertian Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen merupakan tindakan-tindakan individu yang 
melibatkan pembelian penggunaan barang dan jasa termasuk proses 
pengambilan keputusan yang mendahului dan menentukan tindakan-tindakan 
tersebut sebagai pengalaman dengan produk, pelayanan dari sumber lainya. 
Perilaku konsumen merupakan unsur penting dalam kegiatan pemasaran suatu 
produk yang perlu diketahui oleh perusahaan. Hal ini karena perusahaan pada 
dasarnya tidak mengetahui mengenahi apa yang ada dalam pikiran seorang 
konsumen pada waktu sebelumnya, sedang, dan setelah melakukan pembelian 
produk tersebut. 
Perilaku konsumen adalah proses seorang pelanggan dalam membuat 
keputusan membeli dan juga faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian dan penggunaan produk (Lamb, dkk, 2001:188). Menurut 
Mangkunegara (2003:3), perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan yang 
dilakukan individu, kelompok, atau organisasi yang berhubungan dengan 
proses pengambilan keputusan untuk mendapatkan, menggunakan barang-
barang atau jasa ekonomi yang dapat dipengaruhi oleh lingkungan. 
Menurut Swastha (2000:10), perilaku konsumen dapat didefiniskan 
sebagai kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam 
mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, termasuk di 
dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan 
kegiatan-kegiatan tersebut. Jadi, dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen 
adalah tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok atau organisasi yang 
berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan serta 
menggunakan barang dan jasa.  
2. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Menurut Kotler (2006: 124) perilaku konsumen itu sendiri dipengaruhi 
oleh beberapa faktor antara lain: 
a. Faktor sosial, terdiri dari: 
1) Kelompok acuan: terdiri dari semua kelompok yang memiliki pengaruh 
langsung maupun tidak langsung terhadap sikap maupun perilaku 
seseorang. 
2) Pengaruh keluarga : keluarga memberikan pengaruh yang besar dalam 
perilaku pembelian. Keluarga merupakan organisasi pembelian 
konsumen yang paling penting dalam masyarakat dan para anggota 
keluarga menjadi kelompok acuan primer yang paling berpengaruh. 
3) Peran status: Seseorang berpartisipasi dalam banyak kelompok 
sepanjang hidupnya seperti keluarga, klub, dan organisasi. Kedudukan 
seseorang itu dapat ditentukan berdasarkan peran dan statusnya. 
b. Faktor personal, terdiri dari : 
1) Situasi ekonomi, keadaan ekonomi seseorang akan mempengaruhi 
pilihan produk yang akan digunakan.  
2) Gaya hidup, pola pikir kehidupan seseorang yang diekspresikan dalam 
aktivitas, ketertarikan, dan opini orang tersebut. 
3) Kepribadian dan konsep diri, kepribadian merupakan karakteristik unik 
dari psikologi yang mempimpin kepada kestabilan dan respon terus 
menerus terhadap lingkungan orang itu sendiri. 
4) Usia dan siklus hidup, orang-orang mengubah barang dan jasa dibeli 
seiring dengan siklus kehidupanya. 
5) Pekerjaan, pekerjaan seseorang mempengaruhi barang dan jasa yang 
dibeli. 
c. Faktor psikologi, terdiri dari : 
1) Motivasi, Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu. 
Kebutuhan akan menjadi motif apabila didorong hingga mencapai level 
intensitas yang memadai. 
2) Persepsi, menurut proses yang digunakan individu untuk memilih, 
mengorganisasi, dan mengartikan masukan informasi guna menciptakan 
suatu gambaran yang berarti dari lingkungan sekitarnya.  
3) Pembelajaran, pembelajaran adalah perubahan perilaku seseorang yang 
timbul dari pengalaman, pembelajaran dihasilkan melalui perpaduan 
kerja antara pendorong, rangsangan, isyarat bertindak, tanggapan, dan 
pengetahuan.  
4) Keyakinan, keyakinan merupakan gambaran pemikiran yang dianut 
seseorang mempercayai sesuatu. 
d. Faktor budaya, terdiri dari : 
1) Budaya, merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling dasar. 
2) Sub-budaya, merupakan sekelompok orang yang berbagi sistem nilai 
berdasarkan persamaan dan pengalaman hidup serta keadaan. 
3) Kelas sosial, merupakan pembagian masyarakat yang relatif homogeny 
dan permanen, yang tersusun secara hierarki dan para anggotanya 
mengenut nilai, minat, dan perilaku yang serupa. 
 
2.1.3 Minat Beli 
1. Pengertian Minat Beli 
Minat beli berbeda dengan niat beli, niat beli adalah suatu tindak lanjut 
dari minat beli konsumen dimana keyakinan untuk memutuskan akan membeli 
sudah dalam persentase yang besar. Jadi dapat dikatakan bahwa niat beli adalah 
tingkatan akhir dalam minat beli berupa keyakinan sebelum keputusan 
pembelian diambil. 
Minat beli dari konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk 
diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan dan keinginan dari 
konsumen. Proses pencarian informasi ini akan dilakukan dengan 
mengumpulkan semua informasi yang berhubungan dengan produk yang 
diinginkan. Berbagai informasi yang diperoleh konsumen, maka dilakukan 
seleksi atas alternative-alternatif yang tersedia.  
Menurut Kinner dan Taylor (1995:306), minat beli adalah tahap 
kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-
benar dilaksanakan. Minat beli merupakan perhatian, kesukaan 
(Kecenderungan hati) kepada sesuatu keinginan. Minat beli konsumen adalah 
sesuatu yang timbul setelah menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya, 
dari sana timbul ketertarikan untuk mencoba produk tersebut sampai pada 
akhirnya timbul keinginan untuk membeli  agar dapat memilikinya (Kotler, 
2005:205). 
Minat beli berhubungan dengan perasaan dan emosi. Bila seseorang 
merasa senang dan puas dalam membeli barang dan jasa maka hal itu akan 
memperkuat minat beli. Ketidakpuasan biasanya menghilangkan minat. Minat 
beli yang ada dalam diri konsumen merupakan fenomena yang sangat penting 
dalam kegiatan pemasaran. Minat beli merupakan suatu perilaku konsumen 
yang melandaskan suatu keputusan pembelian yang hendak dilakukan 
(Swastha dan Irawan 2001:339) 
Jadi, minat beli merupakan kesukaan atau keinginan membeli suatu 
produk atau jasa. Minat dapat menjadi dasar yang mempengaruhi seseorang 
untuk membeli sesuatu yang diinginkanya. Akan tetapi, minat tersebut dapat 
timbul tanpa disadari oleh pembeli. 
2. Faktor-Faktor Pembentukan Minat Beli 
Menurut Kotler (2005:208), mengemukakan bahwa faktor-faktor yang 
membentuk minat beli konsumen yaitu: 
a. Sikap orang lain 
Sejauh mana sikap orang lain mengurangi alternatif yang disukai 
seseorang akan bergantung pada dua hal yaitu, intensitas sifat negeatif orang 
lain terhadap alternatif yang disukai konsumen dan motivasi konsumen untuk 
menuruti keinginan orang lain. 
b. Faktor situasi yang tidak terantisipasi 
Faktor ini nantinya akan dapat mengubah pendirian konsumen dalam 
melakukan pembelian. Hal tersebut tergantung dari pemikiran konsumen 
sendiri, apakah dia percaya diri dalam memutuskan akan membeli suatu barang 
atau tidak. 
3. Komponen Minat Beli 
Menurut Ferdinand (2006:129), minat beli dapat diidentifikasi melalui 
komponen-komponen sebagai berikut: 
a. Minat transaksional, yaitu kecenderungan untuk membeli produk.  
b. Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan 
produk kepada orang lain. 
c. Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang 
yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. preferensi ini hanya 
dapayt diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya. 
d. Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang 
selalu mencari informasi mengenahi produk yang diminatinya dan mancari 
informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.  
 
2.1.4 Kualitas Produk  
1.  Pengertian kualitas produk 
Secara konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari produsen 
atau sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan 
organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan kegiatan konsumen, sesuai 
dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Selain itu, 
produk dapat pula diidentifikasi sebagi persepsi konsumen yang dijabarkan 
oleh produsen melalui hasil produksinya. 
Menurut Kotler dan Amstrong (1997:15), kualitas adalah karakteristik 
dari produk dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang 
telah ditentukan dan bersifat laten. Sedangkan produk adalah segala sesuatu 
yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkn perhatian., dibeli, 
digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. 
Menurut Handoko (2001:89), kualitas adalah faktor-faktor yang terdapat 
dalam suatu barang atau hasil yang menyebabkan barang atau hasil tersebut 
sesuai dengan tujuan untuk apa barang atau hasil yang dimaksudkan atau 
dibutuhkan. Sedangkan produk adalah sesuatu yang dapat dipergunakan untuk 
memenuhi kebutuhan manusia atau organisasi. 
Kualitas produk adalah mencerminkan kemampuan produk untuk 
menjalankan tugasnya yang mencakup daya tahan, kehandalan atau kemajuan, 
kekuatan, kemudahan dalam pengemasan dan reparasi produk dan ciri-ciri 
lainya (Kotler dan Amstrong, 1997:25). Dalam perkembangan suatu 
perusahaan, persoalan kualitas produk akan ikut menentukan pesat tidaknya 
perkembangan perusahaan tersebut. Apabila dalam situasi pemasaran yang 
semakin ketat persainganya, peranan kualitas produk akan semakin besar 
dalam perkembangan persuahaan. 
Pada hakekatnya seseorang membeli barang atau jasa untuk memuaskan 
kebutuhan atau keingnan. Seseorang membeli barang bukan hanya fisik 
semata. Melainkan manfaat yang ditimbulkan oleh barang atau jasa yang 
dibeli. Maka dari itu, pengusaha dituntut untuk selalu kreatif, dinamis, dan 
berfikiran luas. 
Pemasaran yang tidak emmperhatikan kualitas produk yang ditawarkan 
akan mengganggu tidak loyalnya konsumen sehingga penjualan produknya 
akan cenderung menurun. Jika suatu produk dibuat sesuai dengan dimensi 
kualitas, bahkan diperkuat dengan periklanan dan harga yang ditawarkan maka 
akan mempengaruhi minat konsumen untuk membeli.  
Berdasarkan pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk 
merupakan mutu dari produk yang diproduksi oleh perusahaan di mana kualitas 
produk yang baik akan memberikan kepuasan bagi konsumen. 
2. Tujuan Kualitas Produk 
 Menurut Kotler (2000:25), tujuan dari kualitas produk adalah sebagai 
berikut: 
a. Mengusahakan agar barang hasil produksi dapat mencapai standar yang 
telah ditetapkan 
b. Mengusahakan agar biaya inpeksi dapat menjadi sekecil mungkin 
c. Mengusahakan agar biaya yang didesain dari produk tertentu menjadi 
sekecil mungkin.  
3. Komponen Kualitas Produk  
Gravin (1998:69), telah mengungkapkan adanya delapan komponen 
kualitas produk yang bisa dimainkan oleh pemasar, yaitu : 
a. Dimensi performance atau kinerja produk, merupakan karakteristik atau 
fungsi utama suatu produk. Ini merupakan manfaat atau khasiat utama 
produk yang kita beli. 
b. Dimensi reliability atau kehandalan produk, yaitu peluang suatu produk 
bebas dari kegagalan suatu menjalankan fungsinya. 
c. Dimensi feature atau fitur produk, merupakan karakteristik atau ciri-ciri 
tambahan yang melengkapi manfaat dasar suatu produk.  
d. Dimensi durability atau daya tahan, menunjukan usia produk, yaitu jumlah 
pemakaian suatu produk sebelum produk itu digantikan atau rusak. 
e. Dimensi comformance atau kesesuaian, merupakan kesesuaian kinerja 
produk dengan standar yang dinyatakan suatu produk. 
f.    Dimensi survice ability atau kemampuan diperbaiki, di sini kualitas 
produk berkaitan dengan kecepatan, kompetensi, kemudahan, dan akurasi 
dalam memberikan layanan perbaikan barang. 
g. Dimensi aesthetic atau keindahan tampilan produk, menyangkut tampilan 
produk yang membuat konsumen suka. 
h. Dimensi perceived quality atau kualitas yang dipersiapkan, menyangkut 
penilaian konsumen terhadap citra, merek, atau iklan. 
 
2.1.5 Harga  
1. Pengertian Harga 
 Harga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang mengasilkan 
pendapatan. Suatu perusahaan harus menetapkan harga untuk pertama kalinya 
ketika mengembangkan produk baru. Ketika memperkenalkan geografisnya 
yang baru, dan ketika mengikuti lelang untuk kerja kontrak yang baru. 
Menurut Kotler dan Amstrong (2002:14), harga adalah sejumlah uang 
yang ditukarkan untuk produk atau jasa. Lebih jauh lagi harga adalah jumlah 
dari seluruh nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan 
memiliki atau menggunakan suatu barang dan jasa.  
Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang) yang dibutuhkan 
untuk mendapatkan sejumlah kombinasu dari barang beserta pelayananny 
(Swastha, 2001: 239). Selain itu, harga adalah salah satu faktor penting bagi 
konsumen dalam mengambil keputusan untuk melakukan transaksi atau tidak 
(Kotler, 2002:144). 
Menurut Gitosudarmo (2000:237), mendefinisikan harga seuatu produk 
merupakan ukuran terhadap produk yang dibelinya. Sedangkan menurut 
Dharmmesta (2000:158) mendefinisikan harga yaitu sejumlah uang yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta 
pelayananya. 
Konsumen adalam membeli suatu produk tidak hanya 
mempertimbangkan kualitasnya saja, tetapi juga memikirkan kelayakan 
harganya (Sweeney, dkk, 2001). Harga merupakan salah satu penentu pilihan 
produk yang nantinya akan berpengaruh terhadap minat beli. Harga sering kali 
dikaitkan dengan kualitas. Konsumen cenderung untuk menggunakan harga 
sebagai indicator kualitas dari suatu produk. 
Sedangkan menurut Tjiptono (1997:151), harga bisa diungkapkan dengan 
berbagai istilah misalnya: iuran, tariff, sewa, bunga, premium, komisi, upah, 
gaji, honorarium, dan spp. Berdasarkan sudut pemasar, harga merupakan suatu 
moneter atau ukuran lainya (termasuk barang atau jasa) yang ditukarkan agar 
memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang dan jasa. 
Jadi, dapat disimpulkan bahwa harga merupakan suatu bentuk biaya yang 
dikorbankan oleh konsumen untuk memperoleh, memiliki dan memanfaatkan 
sejumlah kombinasi dari barang serta pelayanannya.  
2. Tujuan Penetapan Harga 
 Menurut Tjiptono (1997:152), penetapan harga jasa penting karena 
terkait dengan keuntungan, citra, kualitas, distribusi. Keputusan penetapan 
harga juga sedemikian penting dalam menentukan seberapa jauh sebuah 
layanan jasa dinilai oleh konsumen, dan juga dalam proses membangun citra. 
Penetapan harga juga memberikan persepsi tertentu dalam hal kualitas. 
 Menurut Lupiyoadi (2008:100), metode penentuan harga harus dimulai 
dengan pertimbangan atas penentuan harga itu sendiri. Adapun tujuan 
penentuan harga tersebut antara lain : 
a. Mendapatkan Laba Maksimum,dalam praktek terjadinya harga memang 
ditentukan oleh penjualan dan pembeli. Makin besar daya beli konsumen 
semakin besar pula kemungkinan bagi penjual untuk mendapatkan tingkat 
harga yang lebih tinggi. Dengan demikian penjual mempunyai harapan 
untuk mendapatkan keuntungan maksimum sesuai kondisi yang ada. 
b. Mendapatkan Pengembalian Investasi yang Ditargetkan, harga yang dapat 
dicapai dalam penjualan dimaksudkan pula untuk menutupi investasi secara 
berangsur-angsur. Dana yang dipakai untuk mengembalikan investasi hanya 
bisa diambilkan dari laba perusahaan. Dana laba hanya bisa diperoleh 
bilamana harga jual lebih besar dari jumlah biaya seluruhnya. 
c. Mencegah atau Mengurangi Persaingan, tujuan mencegah atau mengurangi 
persaingan dapat dilakukan melalui kebiaksanaan harga. Hal ini dapat 
diketahui bilamana para penjual menawarkan barang dengan harga yang 
sama. 
d. Mempertahankan atau Memperbaiki Market Share, memperbaiki market 
share hanya mungkin dilaksanakan bilamana kemampuan dan kapasitas 
produksi perusahaan masih cukup longgar di samping juga kemampuan di 
bidang lain seperti bidang pemasaran, keuangan dan sebagainya. Dalam hal 
ini harga merupakan faktor yang penting. 
3. Faktor-Faktor Pertimbangan dalam Penetapan Harga 
 Faktor-faktor dipertimbangkan dalam penetapan harga menurut Tjiptono 
(1997:154) adalah : 
a. Faktor Internal Perusahaan, yang terdiri dari: 
1) Tujuan pemasaran perusahaan 
2) Strategi bauran pemasaran 
3) Biaya 
4) Organisasi. 
b. Faktor Lingkungan Eksternal, yang terdiri dari : 
1) Sifat pasar dan permintaan  
2) Persaingan  
4. Komponen Harga 
 Menurut Kotler dan Keller (2009:63), menyatakan bahwa komponen 
harga terdiri dari : 
a. Daftar harga (list price) adalah informasi mengenahi harga produk yang 
ditawarkan agar konsumen mempertimbangkan untuk membeli. 
b. Rabat atau diskon (discount) adalah tingkat diskon atau potongan harga 
yang diberikan penjual kepada konsumen. 
c. Potongan harga khusus (allowance) adalah potongan harga khusus oleh 
potongan harga yang diberikan produsen atau penjual kepada konsumen 
pada saat event tertentu. 
d. Periode pembayaran (payment period) adalah kemampuan pembayaran yang 
diberikan penjual terhadap konsumennya berupa kelonggaran jangka waktu 
pembayaran yang dilakukan konsumen dalam transaksi pembelian. 
e. Syarat kredit (credit term) adalah sistem pembayaran secara kredit yang 
diberikan produsen atau penjual terhadap konsumen dalam jangka waktu 
yang telah ditentukan dengan tambahan pembayaran berupa bunga yang 
harus dibayarkan. 
Menurut Kotler (2002:27), komponen harga antara lain : 
1) Harga sesuai dengan manfaatnya 
2) Harga barang yang terjangkau  
3) Harga yang bersaing 
4) Kesesuaian antara harga dengan kualitasnya.  
 
2.1.6 Motivasi Konsumen  
1. Pengertian Motivasi  
 Menurut Schiffman dan Kanuk (2007), motivasi konsumen adalah 
kekuatan dorongan dari dalam diri individu yang memaksa mereka utuk 
melakukan tindakan dimana kekuatan dorongan tersebut dihasilkan dari suatu 
tekanan yang diakibatkan oleh belum atau tidak terpenuhinya kebutuhan, 
keinginan dan permintaan.  
 Kemudian bersama-sama dengan proses kognitif (berfikir) dan 
pengetahuan yang sebelumnya didapat, maka dorongan akan menimbulkan 
perilaku untuk mencapai tujuan atau pemenuhan kebutuhan. Artinya bahwa 
motivasi pembeli adalah pertimbangan-pertimbangan dan pengaruh yang 
mendorong orang untuk melakukan keputusan pembelian 
 Setiadi (2003:43) mendefiniskan motivasi konsumen adalah keadaan di 
dalam pribadi seseorang yang mendorong keinginan individu untuk melakukan 
kegiatan-kegiatan guna mencapai suatu tujuan. Dengan adanya motivasi pada 
diri seseorang akan menunjukan suatu perilaku yang diarahkan pada suatu 
tujuan untuk mencapai sasaran kepuasan.  
 Motivasi muncul karena kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen. 
kebutuhan sendiri muncul karena konsumen merasakan ketidaknyamanan 
(state of tension) antara yang seharusnya dirasakan dan yang sesungguhnya 
dirasakan. Kebutuhan yang dirasakan tersebut mendorong seseorang untuk 
melakukan tindakan memenuhi kebutuhan tersebut (Sumawarman, 2004:38). 
2. Komponen Motivasi Konsumen  
Hawkins (2007), Motivasi merupakan kekuatan yang menggerakan 
seseorang untuk melakukan suatu aktivitas atau kegiatan yang mengarah pada 
perilaku yang diinginkan oleh seseorang tersebut. Komponen motivasi 
konsumen:  
a. Motivasi rasional, yaitu pembelian yang didasarkan kepada kenyataan-
kenyataan yang ditujukan oleh produk kepada konsumen dan merupakan 
atribut produk yang funsional serta obyektif keadaanya, misalnya kualitas 
produk, harga produk, ketersediaan barang, dan efisiensi kegunaan barang 
tersebut dapat diterima. 
b. Motivasi emosional, yaitu berkaitan dengan perasaan, kesenangan yang 
dapat ditangkap oleh pancaindra misalnya dengan memiliki suatu barang 
tertentu dapat meningkatkan status sosial, peranan merek menjadikan 
pembeli menunjukan status ekonominya dan pada umumnya bersifat 
subjektif dan simbolik.  
3. Tujuan Motivasi Konsumen 
Menurut Frederence dan Chairy (2010), motivasi konsumen antara lain: 
a. Terdorong karena kebutuhan  
b. Terdorong karena keinginan 
c. Terdorong karena perkembangan status sosial 
d. Terdorong karena pengaruh lingkungan  
e. Terdorong karena kesukaanya 
 
 
 
 
2.2.  Hasil Penelitian yang Relevan  
Penelitian Joel, dkk (2014) menggunakan metode kuantitatif dengan 
analisis data Regresi Linier Berganda, dengan pengambilan sampel purposive 
sampling. Hasil penelitian menunjukan bahwa motivasi, persepsi harga, dan 
kualitas produk secara simultan dan parsial berpengaruh terhadap minat beli 
konsumen di Kota Manado.  
Penelitian Didik dan Kartika (2010) menggunakan metode kuantitatif 
dengan analisis Regresi Linier Berganda. Hasil penelitian ini menunjukan 
bahwa kualitas produk, promosi, harga berpengaruh signifkan terhadap minat 
beli, dan kualitas produk mempunyai pengaruh paling dominan terhadap minat 
beli konsumen. 
Penelitian Kolopita dan Soegoto (2015) menggunakan metode kuantitatif 
dengan analisis Regresi Linier Berganda. Hasil penelitian menunjukan atribut 
produk dan harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap minat beli. 
Sedangkan secara parsial kedua variabel berpengaruh signifikan terhadap minat 
beli konsumen. 
Penelitian Wicaksono dan Mudiantono (2017) menggunakan metode 
kuantitatif dengan analisis Regresi Linier Bergand, dengan pengambilan 
sampel dengan metode accidental sampling. Hasil penelitian menunjukan 
bahwa kualitas produk, persepsi harga, promosi, dan citra merek berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap minat beli pada konsumen kartu perdana XL 
Axiata di Semarang.  
 
2.2 Kerangka Pemikiran 
Gambar 2.1 
Kerangka Berfikir 
 
 
 
 
 
 
(Sumber : Joel, dkk, 2014; Wicaksono dan Mudioantono 2017) 
2.3 Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian. Oleh karena itu, rumusan masalah penelitian biasanya disusun 
dalam bentuk kalimat pertanyaa. Dikatakan sementara, karena jawaban yang 
diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada 
fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data (Sugiono, 
2010:93).  
Kualitas produk adalah mencerminkan kemampuan produk untuk 
menjalankan tugasnya yang mencakup daya tahan, kehandalan atau kemajuan, 
kekuatan, kemudahan dan pengemasan dan reparasi produk dan ciri-ciri lainya 
(Kotler dan Amstrong, 1997:25). 
Joel, dkk (2014) melakukan penelitian dengan judul pengaruh motivasi, 
harga dan kualitas produk terhadap minat beli konsumen. Yang menghasilkan 
motivas, harga dan kualitas produk  secara simultan berpengaruh terhadap 
Harga (X2) 
Kualitas Produk (X1) 
Motivasi  Konsumen (X3) 
Minat Beli (Y) 
dominan terhadap minat beli konsumen. Oleh karena itu, hipotesis yang 
diajukan peneliti adalah : 
H1 : Kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli konsumen sepeda motor 
Honda di CV. Surya Motor Sragen.  
Dalam membeli suatu produk, konsumen tidak hanya 
mempertimbangkan kualitasnya saja, tetapi juga memikirkan kelayakan harga 
(Sweeney, dkk, 2001). Harga merupakan salah satu penentu pemilihan produk 
yang nantinya akan berpengaruh terhadap minat pembelian. 
Wicaksono dan Mudiantono (2017) melakukan penelitian dengan judul 
analisis pengaruh kualitas produk, persepsi harga, promosi terhadap citra 
merek dan minat beli. Yang menghasilkan bahwa harga terhadap minat beli 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Oleh karena itu, 
hipotesis yang diajukan penelitian adalah:  
H2 : Harga berpengaruh terhadap minat beli konsumen sepeda motor Honda di 
CV. Surya Motor Honda Sragen.  
Motivasi konsumen merupakam dorongan dari dalam diri individu yang 
memaksa mereka untuk melakukan tindakan, dimana kekuatan dorongan 
tersebut dihasilkan dari suatu tekanan yang diakibatkan oleh belum atau 
terpenuhinya kebutuhan, keinginan, dan permintaan (Schiffman dan Kanuk. 
2007).  
Joel, dkk (2014) melakukan penelitian dengan judul pengaruh motivasi, 
harga dan kualitas produk terhadap minat beli konsumen. Yang menghasilkan 
motivas, harga dan kualitas produk  secara simultan berpengaruh terhadap 
dominan terhadap minat beli konsumen. Oleh karena itu, hipotesis yang 
diajukan peneliti adalah : 
H3 : Motivasi konsumen berpengaruh terhadap minat beli konsumen sepeda 
motor di CV. Surya Motor Honda Sragen.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
BAB III 
METODE PENELITIAN  
 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waku yang digunakan mulai dari penyusunan proposal sampai tersusun 
laporan penelitian pada Oktober 2017 sampai dengan April 2018 . adapun 
jadwal selengkapnya dapat dilihat pada jadwal penelitian . Penelitian ini 
dilaksanakan di CV. Surya Motor Honda Sragen yang beralamatkan  Jl. Raya 
Sukowati 285 Karangdowo, Sragen Telp (0271) 7002660.  
 
3.2 MetodePenelitian 
Metode penelitian adalah cara yang digunakan oleh peneliti dalam 
mengumpulkan data penelitian. Metode yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah metode kuantitatif, yaitu metode yang pengolahanya lebih dominan 
pada data yang berbentuk angka, mengenahi skor hasil penyebaran kuesioner 
atau data kuantitatif yang diangkakan. Dalam penelitian ini lebih mendasarkan 
alat analisisnya pada kemampuan metode perhitungan-perhitungan matematik, 
statistic, ekonometrik yang terkait analisis angka, tabel, dan grafik (Sugiono, 
2010:4). 
 
3.3 Populasi, Sampel, Teknih Pengambilan Sampel  
3.3.1 Populasi  
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang diterapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulanya (Sugiyono, 
 
2010:115). Populasi dalam penelitian ini rata pembeli per bulan bekisar 233 
orang perbulan. Dalam penelitian ini populasi ditujukan kepada pengunjung 
Dealer CV. Surya Motor Sragen pada bulan Februari sampai Maret 2018. 
 
3.3.2 Sampel  
 Menurut (Sugiyono, 2010) sampel adalah bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Untuk menentukan jumlah sampel 
yang akan diteliti maka sampel dapat dihitung dengan perhitungan pendapat 
dari Slovin (Suliyanto, 2006:100), yaitu: 
  
 
     
 
Dimana:  
n = jumlah sampel minimal 
N = jumlah populasi 
e = persentase kelonggaran ketelitian karena kesalahan pengambilan sampel  
dengan menggunakan e = 0.05 atau 5%. 
Dari keterangan di atas dapat dihitung sampel minimum sebagai berikut: 
  
 
     
 
  
   
              
 
  
   
     
 
         
 
Berdasarkan hasil perhitungan di atas, maka jumlah sampel yang 
digunakan adalah 145,62 responden. Kemudian dilakukan pembulatan menjadi 
146 responden. Jadi, jumlah sampel yang akan dipakai dalam penelitian ini 
adalah berjumlah 146 responden.  
 
3.3.3 Tehnik Pengambilan Sampel 
 Tehnik sampling merupakan tehnik pengambilan sampel (Sugiyono, 
2012:62). Tehnik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah metode Insidental Sampling. Insidental Sampling merupakan tehnik 
penelitian sampel berdasarkan kebetulan, yaitu memilih responden dengan cara 
mendatangi responden kemudian memilih calon responden yang ditemui secara 
kebetulan mengunjungi Dealer CV. Surya Motor Sragen. 
  
3.4 Data dan Sumber Data 
3.4.1 Data Primer  
 Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari sumber 
aslinya. Data primer secara khusus dikumpulkan untuk menjawab pertanyaan 
peneliti. Data primer biasanya diperoleh dari survey lapangan yang 
menggunakan semua metode pengumpulan data ordinal (Sugiyono, 2010:402). 
Pengambilan data primer dalam penelitian ini dengan menggunakan kuesioner 
yang diisi langsung oleh para responden. 
 
3.4.2 Data Sekunder  
 Data sekunder adalah data penelitian yang diperoleh secara tidak 
langsung melalui media perantara sebagai contoh: buku, jurnal, majalah, home 
page, internet, dan referensi-referensi lainya yang berhubungan dalam peneliti 
ini (Sugiyono, 2010:402). Data sekunder diperoleh secara tidak langsung yang 
digunakan untuk melengkapi data primer. Jenis data ini merupakan data 
tambahan yang diperlukan dari objek penelitian. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
 Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan kuisioner, 
kuisioner merupakan teknik pengumpulan data dengan memberikan daftar 
pertanyaan tersebut (Noor, 2011:139). Daftar pertanyaan yang diberikan pada 
konsumen sepeda motor Honda pada CV. Surya Motor Sragen . Dengan 
maksud konsumen tersebut bersedia memberikan respon sesuai dengan 
permintaan penelitian. 
 
3.6 Variabel Penelitian 
 Variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat dari orang, obyek atau 
kegiatan yang memiliki variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan ditarik kesimpulan (Sugiyono,2010). 
 Terdapat dua varibel penelitian, yaitu varibel terikat (dependent  variabe) 
dan varibel bebas (independent variabel), variabel terikat adalah varibel yang 
tergantung pada varibel lainya, sedangkan varibel bebas adalah varibel yang 
tidak tergantung pada varibel lainya. Dalam penelitian ini untuk variabel 
terikatnya adalah Minat Beli sebagai (Y), sedangkan varibel bebasnya yaitu 
Kualitas Produk  sebagai (X1), Persepsi Harga sebagai (X2) dan Motivasi 
sebagai (X3). 
3.7 Definisi Operasional 
 Dalam penelitian ini, analisis data kuantitatif yang digunakan adalah 
dengan menggunakan skala Likert. Untuk pengklasifikasi skor masing masing 
responden termasuk kategori sebagai berikut:  
1. Untuk jawaban “SS” Sangat Setuju diberi nilai   = 5 
2. Untuk jawaban “S” Setuju diberi nilai    = 4 
3. Untuk jawaban “N” Netral diberi nilai    = 3 
4. Untuk jawaban “TS” Tidak Setuju diberi nilai   = 2 
5. Untuk jawaban “STS” Sangat Tidak Setuju diberi nilai  = 1  
Tabel 3.1 
Definisi Opersional Variabel dan Indikator  
 
Variabel Konsep Indikator Skala 
Ukur 
Kualitas 
Produk 
(X1) 
Kualitas produk adalah 
mencerminkana kemampuan 
produk untuk menjalankan 
tugasnya yang mencangkup 
daya tahan, kehandalan atau 
kemajuan, kekuatan, 
kemudahan dalam pengemasan 
dan reparasi produk dan ciri-
ciri lainya (Kotler dan 
Amstrong, 1997:25) 
Kinerja produk, 
kehandalan produk, fitur 
produk, daya tahan, 
kesesuaian, kemampuan, 
keindahan tampilan 
produk, kualitas produk, 
kualitas yang 
dipersepsikan. 
Skala 
Likert 5 
point 
Harga 
(X2) 
Harga adalah sejumlah uang 
yang ditukarkan untuk produk 
atau jasa, lebih jauh lagi harga 
adalah jumlah dari seluruh nilai 
yang konsumen tukarkan untuk 
jumlah manfaat dengan 
memiliki atau menggunakan 
suatu barang dan jasa (Kotler 
dan Amstrong, 2002:14) 
Harga sesuai dengan 
manfaat, harga 
terjangkau, harga 
bersaing, harga sesuai 
dengan kualitas 
Skala 
Likert 5 
point 
Motivasi 
Konsum
en (X3 
Menurut Schiffman dan Kanuk 
(2007), motivasi konsumen 
adalah kekuatan dorongan dari 
dalam diri individu yang 
Terdorong untuk 
membeli barang tersebut 
karena kebutuhan, 
keinginan, 
Skala 
Liker 5 
point 
Tabel berlanjut… 
memaksa mereka utuk 
melakukan tindakan dimana 
kekuatan dorongan tersebut 
dihasilkan dari suatu tekanan 
yang diakibatkan oleh belum 
atau tidak terpenuhinya 
kebutuhan, keinginan dan 
permintaan. 
perkembangan status 
sosial, penagruh 
lingkungan, kesukaan. 
Minat 
Beli (Y) 
Minat beli adalah tahap 
kecenderungan responden 
bertindak sebelum keputusan 
membeli benar-benar 
dilaksanakan (Kinner dan 
Taylor. 1995:306) 
Minat Transaksional, 
minat referensial, minat 
preferensial, minat 
eksploratif 
Skala 
Likert 5 
Point 
 
 
3.8 Tehnik Analisis Data 
Analisis data merupakan salah satu cara yang digunakan untuk 
mengetahui sejauh mana varibel yang mempengaruhi varibel lain agar data 
yang dikumpulkan tersebut dapat bermanfaat maka harus diolah atau dianalisis 
terlebih dahulu sehingga dapat dijadikan pertimbangan dalam pengambilan 
keputusan. 
 
3.8.1 Uji Instrument Penelitian 
 Alat yang digunakan untuk mengumpulkan data. Data yang diperoleh 
berupa jawaban dari anggota terhadap butir-butir pertanyaan maupun 
pertanyaan yang diajukan. Penelitian ini menggunakan kuesioner untuk 
mengetahui apakah tiga variabel yaitu kualitas Produk, persepsi harga dan 
motivasi dapat mempengaruhi minat beli terhadap produk motor merek Honda.   
1. Uji Validitas 
 Validitas merupakan alat yang digunakan untuk mengukur sah atau valid 
tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
Lanjutan tabel 3.1 
kuisioner mampu untuk mengungkapkan suatu yang akan diukur oleh kuisioner 
tersebut (Ghozali, 2013:52). Uji Validitas dilakukan dengan membandingkan 
nilai r hitung (correlated item-total correlations) dengan nilai r tabel. Jika nilai 
r hitung > r tabel dan bernilai positif maka pertanyaan tersebut dikatakan valid.  
2. Uji Reliabilitas  
 Reliabilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan jawaban 
responden atas pertanyaan di kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan reliable jika 
jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu 
ke waktu (Ghozali, 2013:47). 
 Untuk mengukur raliabilitas dari instrument penelitian ini dilakukan 
dengan Cronbach’s Alpha. Uji relibitas dilakukan dengan metode one shot 
dimana pengukur dilakukan hanya satu kali dan kemudian hasilnya 
dibandingkan dengan pertanyaan lain atau mengukur korelasi antar jawaban. 
Dalam pengukuran one shot akan dilakukan dengan analisis dengan analisis 
Cronbach’s Alpha (Ghozali, 2013:238) mengklasifikasikan nilai Cronbach’s 
Alpha sebagai berikut : 
a. Nilai Cronbach’s Alpha antara 0,00 – 0,20 dikatakan kurang reliable. 
b. Nilai Cronbach’s Alpha antara 0,21 – 0,40 dikatakan agak reliable. 
c. Nilai Cronbach’s Alpha antara 0,41 – 0,60 dikatakan cukup reliable.  
d. Nilai Cronbach’s Alpha antara 0,61 – 80 dikatakan reliable. 
e. Nilai Cronbach’s Alpha antara 0,81 – 1,00 dikatakan sangat reliable. 
 
 
3.8.2 Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Multikolonieritas 
 Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar varibel bebas (independen). Kriteria pengujian 
pada uji multikolonieritas, nilai Tollerance > 0,10 atau sama dengan nilai VIF 
≤ 10 menunjukan adanya multikolonieritas antara independen dalam model 
regresi (Ghozali, 2013:105).  
2. Uji Heterokedastisitas 
 Uji Heterokedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidak samaan variance dari residual suatu pengamatan ke pengamatan 
yang lain. Jika variance residual suatu pengamatan ke pengamatan lain tetap, 
maka disebut dengan Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 
Heteroskedastisitas (Ghozali, 2013:33). Model regresi yang baik adalah 
homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. 
 Gejala Heteroskedastisitas diuji dengan metode Glejser dengan cara 
menyusun regresi antara nilai absolut residual dengan variabel bebas. Apabila 
masing-masing variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap absolut 
residual (α>0,05) maka dalam model regresi tidak terjadi gejala 
heteroskedastisitas (Sanusi, 2011:135).  
3. Uji Normalitas  
 Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel penggunaan atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 
2011:160). Variabel pengganggu dari suatu regresi disyaratkan berdistribusi 
normal, hal ini untuk memenuhi asumsi zero mean jiak variabel dan distribusi 
normal, maka variabel yang diteliti Y juga berditribusi normal.  
 Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat nilai Asymp. Sig. pada 
hasil uji normalitas dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov 
Test. Ketentuan suatu model regresi berdistribusi secara normal apabila 
probability dari Kolmogorov-Smirnov lebih besar dari 0,05 (p>0,05) 
(Djarwanto, 2003:50). 
 
3.9 Analisis Regresi Linier Berganda  
Analisis yang digunkaan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 
lebih dari satu varibel bebas terhadap satu varibel terikat (Ghozali, 2005). 
Metode ini menghubungkan satu varibel dependen dengan banyak varibel 
independen. Dalam penelitian ini yang menjadi varibel terikat adalah minat 
beli, sedangkan yang menjadi varibel bebas adalah kualitas produk, harga, dan 
motivasi konsumen.  hasil analisis regresi linier berganda : 
Rumus : Y = a + b1 X1+ b2 X2 + b3X3 + e 
Keterangan : 
Y   = Minat Beli 
a   = Konstanta   
X1  = Kualitas Produk 
X2     = Harga  
X3  = Motivasi konsumen   
b1, b2, b3  = Koefisien Regresi    
e     = Standard Error 
3.10 Analisis Statistik Deskriptif 
 Statistik deskriptif adalah statistic yang berfungsi untuk mendeskripsikan 
atau memberi gambaran terhadap obyek yang diteliti melalui sampel atau 
populasi sebagaimana apa adanya, tanpa melakukan analisis dan membuat 
kesimpulan yang berlaku untuk umum (Sugiyono, 2005:21). 
 
3.11 Uji Ketepata  Model  
3.11.1 Koefisien Determinasi      
 Koefisien Determinasi      digunakan untuk mengukur untuk mengukur 
presentase variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel-
variabel independen yang ada dalam model (Ghozali, 2001:42). Nilai R
2
 
mempunyai range antara 0-1, jika nilai range semakin mendekati angka 1 maka 
variabel independen semakin baik dalam mengestimasi variabel dependenya. 
 
3.11.2  Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
 Uji statistic F menunjukan apakah semua varibel independen atau 
bebas yang dimasukan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-
sama terhadap variabel dependen atau terikat (Ghozali, 2013:98). Adapun 
langkah-langkah dalam pengujian adalah : 
H0 : β1, β2, β3, = 0, artinya variabel-variabel bebas ( Kualitas Produk, Harga dan 
Motivasi ) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan secara simulasi atau 
bersama-sama terhadap varibel terikat ( Minat Beli ). 
Ha : β1, β2, β3, ≠ 0, artinya variabel-varibel bebas (Kualitas Produk, Harga dan 
Motivasi) mempunyai pengaruh yang signifikan secara bersama-sama terhadap 
varibel terikat (Minat Beli). 
Dengan menggunakan angka probabilitas signifikansi : 
a. Apabila probabilitas signifikansi ˃ 0,05, maka H0 ditrima dan Ha ditolak 
Kualitas Produk, Harga dan Motivasi secara serentak tidak 
mempengaruhi terhadap variabel terikat (Minta Beli). 
b. Apabila probabilitas signifikansi ˂ 0,05, maka H0 ditolak dan Ha  
diterima artinya Kualitas Produk, Harga dan Motivasi secara simulasi 
atau bersama-sama mempengaruhi varibel terikat (Minat Beli). Dengan 
tingkat signifikasi = 5 % 
c. Membandingkan nilai F hitung dengan F tabel 
d. Apabila Ftabel ˃ Fhitung, maka H0  diterima dan Ha  ditolak. 
e. Apabila Ftabel ˂ Fhitung, maka H0 ditolak dan Ha diterima. 
 
3.12 Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji t) 
 Uji statistik t menunjukan seberapa jauh pengaruh satu varibel  
penjelas atau independen secara individu dalam menerangkan variasi varibel 
dependen (Ghozali, 2005).  
 Hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
H0 : β = 0, artinya varibel-variabel bebas (Kualitas Produk, Harga dan 
Motivasi) secara individu tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
varibel terikat (Minat Beli). 
Ha : β ≠ 0, artinya varibel-varibel bebas (Kualitas Produk, Harga dan Motivasi) 
secara individu mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap varibel terikat 
(Minat Beli).  
 Adapun kriteria pengujian uji t adalah sebagai berikut : 
1) Jika signifikansi ˂ 0,05 maka H1 dierima berarti ada pengaruh signifikan 
varibel independen secara individual terhadap varibel dependen. 
2) Jika signifikansi ˃ 0,05 maka H1 ditolak berarti tidak ada pengaruh 
signifikan varibel independen secara individu terhadap varibel dependen. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1  Gambaran Tentang Dealer Resmi CV. Surya Motor Sragen 
 Dealer Surya Motor merupakan dealer dan bengkel resmi sepeda motor 
Honda yang berada diwilayah Sragen jawa tengah, tepatnya di Jl. Raya 
Sukowati No. 285 Telp. (0271) 891189 Sragen. Dealer ini memiliki anak 
cabang di Gemolong yang beralamatkan Jl. Raya Sukowati Kauman, 
Gemolong Telp. (0271) 7002660 Sragen dan Banaran yang beralamatkan di Jl. 
Raya Timur Km.16 Banaran, Sambung Macan, (0271) 5890789 Sragen. Dealer 
ini berdiri sejak 1.990-an. Dengan sebuah nama CV. Surya Motor yang di 
pimpin langsung oleh pemilik dealer yaitu Ibu Sri Astuti.  
 Dealer ini merupakan dealer kendaraan yang bergerak di bidang 
perdagangan barang dan jasa khususnya kendaraan roda dua, Selain menjual 
produk kendaraan, ia juga menyediakan service center atau layanan servis 
kendaraan untuk pelanggan, sehingga para konsumen dengan mudah merawat 
kendaraannya dengan datang ke dealer ini untuk melakukan perawatan sepeda 
motornya yang ditangani langsung oleh bidang tehnik otomotif  dan sesuai 
dengan sepeda motornya. 
 Selain itu perusahaan ini juga melayani sebuah penjulaan barang 
berbagai merek sepeda motor khususnya Honda yang terbaru, pelayanan 
pembelian dapat dilakukan oleh individu maupun instansi. Selain itu 
pembayaran juga dapat dilakukan di tempat atau Cash maupun di angsur atau 
disebut Kredit. Dealer ini juga menyediakan sebuah fasilitas pelayanan servis 
yang meliputi servis ringan, servis berat, ganti oli dan Spare Parts asli Honda 
terhadap kendaraan konsumenya. Selain pelayanan servis juga menyediakan 
sebuah kemudahan fasilitas booking servis untuk memotong waktu antrian.  
 
4.2   Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1 Hasil Analisis Deskriptif Responden 
 Deskripsi responden penelitian meliputi, jenis kelamin, usia, pendidikan 
dan pekerjaan. Hasil uji deskripsi responden penelitian adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.1 
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
No  Jenis Kelamin Deskripsi Frekuensi Responden 
Frekuensi  Persentase (%) 
1 Laki-laki 99 67,8 % 
2 Perempuan  47 32,2 % 
  146 100,0 % 
Sumber: Data Primer Diolah, 2018 
Tabel 4.1 di atas menunjukan bahwa responden laki-laki sebanyak 99  
( 67,8%) dan perempuan sebanyak 47 orang ( 32,2 %). 
Tabel 4.2 
Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 
 
No Usia Deskripsi Frekuensi Responden 
Frekuensi Persentase (%) 
1 < 20 tahun 1 0,7 
2 21 - 30 tahun 69 47,3 
3 31 - 40 tahun 34 23,3 
4 41 - 50 tahun 38 26,0 
5 > 50 tahun 4 2,7 
 Total 146 100,0 
Sumber: Data Primer Diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.2 diatas menunjukan bahwa responden yang 
umurnya >20 tahun sebanyak 1 orang (0,7 %), 21-30 tahun sebanyak 69 orang 
(47,3%), 31-40 tahun sebanyak 34 orang (23,3%), 41-50 tahun (26,0%). Dan 
>50 tahun (2,7%).  
Tabel 4.3 
Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan 
 
No  Pendidikan Terakir  Deskripsi Frekuensi Responden 
Frekuensi  Persentase (%) 
1 SD 21 14,4 % 
2 SMP 68 46,6 % 
3 SMA/SMK 38 26,0 % 
4 Diploma 13 8,9 % 
5 S1 6 4,1 % 
 Total 146 100,0 % 
 Sumber: Data Primer Diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.3 diatas menunjukan bahwa responden yang 
pendidikan SD Sebanyak 21 orang (14,4%), SMP sebanyak 68 orang (46,6%), 
SMA/SMK sebanyak (26,0%), Diploma sebanyak 13 orang (8,9%), dan S1 
sebanyak 6 orang ( 4,1%).  
Tabel 4.4 
Deskripsi Responden Berdasarkan pekerjaan 
 
No  Pekerjaan  Deskripsi Frekuensi Responden 
Frekuensi  Persentase (%) 
1 Pelajar/Mahasiswa 1 0,7 % 
2 Petani 37 25,3 % 
3 Pegawai Negeri/ 
Swasta 
7 4,8 % 
4 Pengusaha 17 11,6 % 
5 Wiraswasta 84 57,5 % 
 Total 146 100,0 % 
Sumber: Data Primer Diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.4 diatas menunjukan bahwa responden yang 
pekerjaan sebagai pelajar/mahasiswa sebanyak 1 orang (0,7%), petani 
sebanyak 37 orang (25,3%), pegawai negeri/ swasta sebanyak 7 orang (4,8%), 
pengusaha sebanyak 17 orang (11,6%), dan wiraswasta sebanyak 84 orang 
(57,5%).  
 
4.2.2 Hasil Analisis Uji Instrumen Penelitian 
1.    Uji validitas  
 Validitas merupakan alat yang digunakan untuk mengukur sah atau valid 
tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuisioner mampu untuk mengungkapkan suatu yang akan diukur oleh kuisioner 
tersebut (Ghozali, 2013:52). Hasil uji validitas dengan bantuan computer 
program SPSS versi 20 diperoleh hasil sebagai berikut : 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas Varibel Kualitas Produk 
 
No  Butir 
Pernyataan 
rhitung rtabel Keterangan  
1 KP1 0,745 0,162 Valid 
2 KP2 0,586 0,162 Valid 
3 KP3 0,640 0,162 Valid 
4 KP4 0,661 0,162 Valid 
5 KP5 0,687 0,162 Valid 
6 KP6 0,659 0,162 Valid 
7 KP7 0,609 0,162 Valid 
8 KP8 0,629 0,162 Valid 
Sumber: Data Primer Diolah, 2018 
Tabel 4.5 di atas menunjukan bahwa semua butir pertanyaan variabel 
lokasi dinyatakan valid, hal ini dibuktikan dengan diperoleh nilai koefisien 
korelasi rhitung > rtabel (0,162). Nilai 0,162 diperoleh dari nilai rtabel  dengan N = 
146 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas Variabel Harga  
 
No  Butir 
Pertanyaan 
rhitung rtabel Keterangan  
1 HR1 0,708 0,162 Valid 
2 HR2 0,771 0,162 Valid 
3 HR3 0,748 0,162 Valid 
4 H34 0,698 0,162 Valid 
 Sumber : Data Primer diolah, 2018 
Tabel 4.6 di atas menunjukan bahwa semua butir pernyataan variabel 
harga dinyatakan valid, hal ini dibuktikan dengan diperoleh nilai koefisien 
korelasi rhitung > rtabel (0,162). Nilai 0,162 diperoleh dari nilai rtabel  dengan N = 
146. 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Validitas Varibel Motivasi Konsumen 
 
No  Butir 
Pernyataan 
rhitung rtabel Keterangan  
1 MK1 0,692 0,162 Valid 
2 MK2 0,673 0,162 Valid 
3 MK3 0,757 0,162 Valid 
4 MK4 0,723 0,162 Valid 
5 MK5 0,772 0,162 Valid  
Sumber: Data Primer diolah, 2018 
Tabel 4.7 di atas menunjukan bahwa semua butir pernyataan variabel 
motivasi konsumen dinyatakan valid, hal ini dibuktikan dengan diperoleh nilai 
koefisien korelasi rhitung > rtabel (0,162). Nilai 0,162 diperoleh dari nilai rtabel  
dengan N = 146 
 
 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Validitas Varibel Minat Beli 
 
No  Butir 
Pernyataan 
rhitung rtabel Keterangan  
1 MB1 0,717 0,162 Valid 
2 MB2 0,664 0,162 Valid 
3 MB3 0,800 0,162 Valid 
4 MB4 0,590 0,162 Valid 
Sumber : data Primer diolah, 2018 
Tabel 4.8 di atas menunjukan bahwa semua butir pernyataan variabel 
Minat beli dinyatakan valid, hal ini dibuktikan dengan diperoleh nilai koefisien 
korelasi rhitung > rtabel (0,162). Nilai 0,162 diperoleh dari nilai rtabel  dengan N = 
146. 
2. Uji Reliabilitas  
Reliabilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan jawaban 
responden atas pertanyaan di kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan reliable jika 
jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu 
ke waktu (Ghazali, 2013:47).  
Tabel 4.9 
Hasil Uji relibilitas  Instrumen Penelitian 
 
No  Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 
1 Kualitas Produk 0,799 Reliabilitas 
2 Harga 0,699 Reliabilitas 
3 Motivasi Konsumen 0,769 Reliabilitas 
4 Minat Beli 0,639 Reliabilitas 
Sumber : data primer diolah, 2018 
 Berdasarkan tabel 4.9 di atas dapat ditujukan bahwa semua nilai 
cronbach’s alpha variabel kualitas produk, harga, motivasi konsumen dan 
minat beli lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dinyatakan reliabel. 
 
4.2.3 Hasil Analisis Uji Asumsi Klasik 
1.     Uji Normalitas  
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel penggunaan atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 
2011:160). Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat nilai Asymp. Sig. 
pada hasil uji normalitas dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-
Smirnov Test. Hasil nilai Asym. Sig diperoleh sebesar 0,376, hasil ini bila 
dibandingkan dengan probabilitas 0,05 maka lebih besar, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa data penelitian berdistribusi normal. 
2.    Uji Multikolinearitas 
 Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar varibel bebas (independen). Kriteria pengujian 
pada uji multikolonieritas, nilai Tollerance > 0,10 atau sama dengan nilai VIF 
≤ 10 menunjukan adanya multikolonieritas antara independen dalam model 
regresi (Ghozali,2013:105). Cara mendeteksinya dengan melihat nilai variance 
inflation factor (VIF). Hasil perhitungan data diperoleh nilai variance inflation 
faktor (VIF) sebagai berikut: 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Multikolinearitas 
 
Variabel VIF Keterangan 
Kualitas Produk 
1,130 
Tidak terjadi gejala 
multikolinearitas 
Harga 
1,099 
Tidak terjadi gejala 
multikolinearitas 
Motivasi 
Konsumen 1,135 
Tidak terjadi gejala 
multikolinearitas 
 Sumber : Data Primer diolah, 2018 
 Tabel 4.10 di atas menunjukan bahwa semua nilai variance inflation 
factor (VIF) < 10, sehingga dapat disimpulkan dalam model regresi ini tidak 
terjadi gejala multikolinearitas yang korelasi antar variabel bebas. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heterokedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidak samaan variance dari residual suatu pengamatan ke pengamatan 
yang lain. Jika variance residual suatu pengamatan ke pengamatan lain tetap, 
maka disebut dengan Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 
Heteroskedastisitas (Ghozali, 2013:33). Uji heteroskedastisitas dilakukan 
dengan melihat nilai signifikansi setelah diadakan regresi dengan absolut 
residual pada variabel dependen sebagai berikut : 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Heteroskedastisitas  
 
Variabel Sig. Keterangan 
Kualitas Produk 
0.697 
Tidak terjadi gejala 
heteroskedastisitas 
Harga 
0.202 
Tidak terjadi gejala 
heteroskedastisitas  
Motivasi 
Konsumen 
0.876 
Tidak terjadi gejala 
heteroskedastisitas 
Sumber : Data Primer diolah, 2016 
 Tabel 4.11 diatas menunjukan semua nilai signifikansinya lebih besar 
dari 0,05, sehingga variabel kualitas produk, harga, dan motivasi konsumen 
tidak terjadi gejala heteroskedastisitas. 
 
 
4.2.4. Analisis Regresi linier berganda  
 Analisis yang digunkaan untuk mengetahui seberapa besar penagruh 
lebih dari satu varibel bebas terhadap satu varibel terikat (Ghozali, 2011:95). 
Metode ini menghubungkan satu varibel dependen dengan banyak varibel 
independen. Dalam penelitian ini yang menjadi varibel terikat adalah minat 
beli, sedangkan yang menjadi varibel bebas adalah kualitas produk, harga, dan 
motivasi konsumen.  hasil analisis regresi linier berganda : 
Tabel 4.12 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Variabel B Std.Error thitung Sig. 
Konstanta  13,036 1,387 9,398 0,000 
Kualitas 
Produk 
0,186 0,036 5,125 0,000 
Harga -0,327 0,070 -4,639 0,000 
Motivasi 
konsumen 
0,148 0,057 2,620 0,010 
R  = 0,487 
R Square = 0,237 
Adjusted R
2 
 = 0,221 
Fhitung = 14,729 
Probabilitas F = 0,000 
Sumber : Data primer diolah, 2018 
 Berdasarkan tabel 4.12 diatas persamaan regresi linier berganda dapat 
disusun sebagai berikut : 
Y = a + b1 X1+ b2 X2 + b3X3 + e 
Y = 13,036+ 0,186X1- 0,327X2 + 0,148X3 + e 
Berdasarkan persamaan regresi linier berganda dapat diimplemnetasikan 
sebagai berikut: 
a. Konstanta bernilai positif sebesar 13,036, hal ini menunjukan bahwa 
apabila variabel kualitas produk, harga, dan motivasi konsumen dianggap 
konstan (0), maka nilai minat beli sebesar 13,036 
b. Koefisien regresi variabel kualitas produk (b1) bernilai positif 0,186. Hal 
ini berarti bahwa jika variabel kualitas ditingkatkan satu satuan dengan 
catatan variabel harga, dan motivasi konsumen dianggap konstan (0), 
maka akan meningkatkan nilai minat beli sebesar 0,186.  
c. Koefisien regresi variabel harga (b2) bernilai negative sebesar 0,327. Hal 
ini berarti bahwa jika variabel harga ditingkatkan satu satuan dengan 
catatan variabel kualitas produk dan motivasi konsumen dianggap 
konstan (0), maka akan menurunkan nilai minat beli sebesar 0,327. 
d. Koefisien regresi variabel motivasi konsumen (b3) bernilai positif sebesar 
0,148. Hal ini berarti bahwa jika variabel motivasi konsumen 
ditingkatkan satu satuan dengan catatan variabel kualitas produk, dan 
harga dianggap konstan, maka akan meningkatkan nilai minat beli 
sebesar 0,148. 
 
4.2.5 Uji Hipotesis (Uji t) 
 Uji t digunakan untuk menguji signifikan pengaruh masing-masing, 
variabel independen terhadap variabel dependen  (Djarwanto & Pangestu, 
1996:307). Hasil uji t dapat dilihat sebagai berikut: 
 
 
 
Tabel 4.13 
Hasil Uji t 
 
Variabel thitung Sig Kesimpulan 
Kualitas 
produk 
5,125 0,000 Kualitas produk berpengaruh 
signifikan positif terhadap minat 
beli sepeda motor Honda  di 
CV. Surya Motor Sragen 
Harga -4,639 0,000 Harga berpengaruh signifikan 
negatife  terhadap minat beli 
sepeda motor Honda di 
CV.Surya Motor Sragen. 
Motivasi 
konsumen  
2,620 0,010 Motivasi konsumen 
berpengaruh positif terhadap 
minat beli sepeda motor Honda 
di CV. Surya Motor Sragen. 
 Sumber: data primer diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.13 diatas diketahui bahwa pada variabel kualitas 
produk diperoleh nilai thitung= 5,125 dan probabilitas sebesar 0,000, jika 
dibandingkan dengan ttabel (1,655) maka thitung > ttabel dan ρ < 0,05. Hal ini 
menunjukan bahwa H1 diterima, artinya kualitas produk berpengaruh terhadap 
minat beli sepeda motor Honda di CV. Surya Motor Sragen. 
Variabel harga diperoleh nilai thitung =  4,639 dan probabilitas sebesar 
0,000, jika dibandingkan dengan ttabel  (1,655), maka thitung  > ttabel dan ρ < 0,05. 
Hal ini menunjukan bahwa H2 diterima, artinya harga berpengaruh terhadap 
minat beli sepeda motor Honda di CV. Surya Motor Sragen. 
Variabel motivasi konsumen diperoleh nilai thitung = 2,620 dan 
probabilitas sebesar 0,010, jika dibandingkan dengan ttabel (1,655), maka thitung > 
t tabel dan ρ < 0,010. Hal ini menunjuakn bahwa H3 diterima, artinya motivasi 
konsumen berpengaruh terhadap minat beli sepeda motor Honda di CV. Surya 
Motor Sragen. 
4.2.6 Uji Ketetapan Model 
1. Koefisien Determinasi      
 Koefisien Determinasi      digunakan untuk mengukur untuk mengukur 
presentase variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel-
variabel independen yang ada dalam model (Ghozali, 2001:42). Hasil 
perhitungan untuk nilai R Square (R
2
) dengan bantuan computer SPSS versi 
20, diperoleh angka koefisien determinasi R
2
 =  0,237 atau 23,7%. 
 Hal ini berarti kemampuan variabel-variabel independen yang terdiri dari 
kualitas produk, harga dan motivasi konsumen dalam menjelaskan variabel 
independen yaitu minat beli sebesar 23,7 % sisanya (100% - 23,7%=76,3%) 
dipengaruhi oleh variabel lain diluar model yang tidak diteliti dalam penelitian 
ini. 
2. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
 Uji F digunakan untuk mengetahui apakah seluruh variabel independen 
mempengaruhi variabel dependen (Djarwanto& Pangestu, 1996:268). Hasil uji 
F dapat dilihat dari nilai Fhitung  pada tabel ANOVA yaitu diperoleh Fhitung 
sebesar 14,729 dan sig. 0,000. Hasil ini lebih besar jika dibandingkan dengan 
Ftabel ( pada df 3; 142 diperoleh nilai Ftabel = 3,06 . 
 Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan 
signifikan variabel kualitas produk, harga, motivasi konsumen secara serempak 
atau simultan terhadap minat beli sepeda motor Honda di CV. Surya Motor 
Sragen. 
 
4.3 Pembahasan Hasil Analisis Data  
 Kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli sepeda motor Honda di 
CV. Surya Motor Sragen. Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil uji t variabel 
kualitas produk terhadap minat beli sepeda motor Honda di CV.Surya Motor 
Sragen dengan nilai thitung = (5,125) > ttabel (1,655) dimana nilai signifikanya 
0,000 < 0,005. Sehingga kualitas produk berpengaruh positif terhadap minat 
beli sepeda motor Honda di CV. Surya Motor Sragen.  
 Adanya kualitas produk yang baik dapat meningkatkan minat beli sepeda 
motor Honda di CV.Surya Motor Sragen. Artinya semakin tinggi kualitas 
produk yang dimiliki CV.Surya Motor Sragen maka semakin tinggi minat beli 
sepeda motor Honda di CV.Surya Motor Sragen. Penelitian ini mendukung 
penelitian yang dilakukan oleh Joel, dkk (2014) dan Wicaksono dan 
Mudiantono (2017) yang menunjukan bahwa kualitas produk berpengaruh 
terhadap minat  beli. 
 Harga berpengaruh terhadap minat beli sepeda motor Honda di CV.Surya 
Motor Sragen. Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil uji t variabel harga 
terhadap variabel minat beli sepeda motor Honda di CV.Surya Motor Sragen 
dengan nilai thitung (4,639) > ttabel (1,655) dimana nilai signifikanya 0,000 < 
0,05. Sehingga harga berpengaruh signifikan negatif terhadap minat beli 
sepeda motor Honda di CV.Surya Motor Sragen.  
 Harga yang terlalu tinggi dapat menurunkan minat beli sepeda motor 
Honda di CV.Surya Motor Sragen. Artinya semakin tinggi harga yang 
ditawarkan CV.Surya Motor Sragen, maka semakin menurun minat beli sepeda 
motor Honda di CV.Surya Motor Sragen. Penelitian ini mendukung penelitian 
yang telah dilakukan oleh Joel, dkk (2014), dan Wicaksono dan Mudiantono 
(2017) yang menunjukan bahwa harga berpengaruh terhadap minat beli.  
 Motivasi konsumen berpengaruh terhadap minat beli sepeda motor 
Honda di CV.Surya Motor Sragen. Hal ini dinyatakan bedasarkan hasil uji t 
variabel harga terhadap variabel minat beli sepeda motor Honda di CV.Surya 
Motor Sragen dengan nilai thitung (2,620) > ttabel (1,655) dimana nilai 
signifikanya 0,010 < 0,05. Sehingga harga berpengaruh signifikan positif 
terhadap minat beli sepeda motor Honda di CV. Surya Motor Sragen. 
 Motivasi konsumen tinggi dapat meningkatkan minat beli sepeda motor 
Honda di CV.Surya Motor Sragen. Artinya semakin tinggi motivasi konsumen 
terhadap sepeda motor Honda, maka semakin tinggi minat beli sepeda motor 
Honda di CV.Surya Motor Sragen. Penelitian ini mendukung penelitian 
Penelitian ini mendukung penelitian yang telah dilakukan oleh Joel, dkk 
(2014), yang menunjukan bahwa motivas konsumen berpengaruh terhadap 
minat beli.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian mengenahi pengaruh kualitas produk, harga 
dan motivasi konsumen terhadap minat beli sepeda motor Honda (Studi pada 
konsumen CV. Surya Motor Sragen) dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli sepeda motor Honda di 
CV. Surya Motor Sragen. Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil uji t 
variabel kualitas produk terhadap terhadap minat beli sepeda motor 
Honda di CV. Surya Motor Sragen dengan nilai thitung = (5,125) > ttabel 
(1,655) dimana nilai signifikanya 0,000 < 0,005. 
2. Harga berpengaruh terhadap minat beli sepeda motor Honda di CV. 
Surya Motor Sragen. Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil uji t variabel 
harga terhadap minat beli sepeda motor Honda di CV. Surya Motor 
Sragen dengan nilai thitung (4,639) > ttabel (1,655) dimana nilai signifikanya 
0,000 < 0,05. 
3. Motivasi konsumen berpengaruh terhadap minat beli sepeda motor 
Honda di CV. Surya Motor Sragen. Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil 
uji t variabel motivasi konsumen terhadap minat beli sepeda motor 
Honda di CV. Surya Motor Sragen dengan nilai thitung (2,620) > ttabel 
(1,655) dimana nilai signifikanya 0,010 < 0,05. 
4. Hasil uji asumsi klasik menunjukan bahwa data penelitian berdistribusi 
normal, tidaak terjadi gejala multikolinearitas, dan tidak terjadi gejala 
heteroskedastisitas. 
5. Hasil uji ketepatan model dengan melihat hasil uji F dan koefisien 
determinasi R
2 
tepat atau fit. 
 
5.2 Keterbatan Penelitian 
Keterbatan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Penelitian ini hanya menggunakan tiga variabel independen yaitu kualitas 
produk, harga dan motivasi konsumen dalam mempengaruhi minat beli 
konsumen. Apabila variabel lain mungkin dalam mempengaruhi minat beli 
kosumen terhadap sepeda motor Honda di CV. Surya Motor Sragen 
semakin tinggi.  
2. Keterbatasan jumlah sampel yang diteliti, karena tidak menutup 
kemungkinan bahwa dengan penelitian yang menyangkup lebih banyak 
sampel akan mendapatkan hasil kesimpulan yang lebih baik.  
 
5.3 Saran-saran  
Berdasarkan kesimpulan di atas maka saran yang penulis ajukan kepada 
pihak-pihak yang terkait dalam penelitain ini adalah sebagai berikut: 
1. Berdasarkan hasil penelitian diatas maka diharapkan CV.Surya Motor 
Sragen, mempunyai kriteria tersendiri dalam menentukan strategi 
pemasaran yang beda dari yang lain untuk meyakinkan konsumen atas 
produk yang dijualnya sehingga dapat mendorong konsumen untuk 
membeli atau memiliki produk dari CV. Surya Motor Sragen. Dengan hal 
tersebut para konsumen yakin dan tepat pilihanya dalam memilih produk  
tersebu untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 
2. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat melakukan penambahan jumlah 
sampel, variabel dan obyek penelitian dapat dilakukan pada obyek yang 
berbeda.   
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Lampiran   kuesioner Penelitian  
Kepada : 
Yth. Bapak/Ibu/Sdr Konsumen di CV. Surya Motor Sragen 
di Tempat 
 
Dengan hormat,  
Dengan kerendahan hati, saya Fikasari mahasiswa tingkat akhir Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta, memohon kesediaan 
Bapak/Ibu/Saudara untuk mengisi daftar pertanyaan yang berkaitan dengan judul 
skripsi saya yaitu “ Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Motivasi 
Konsumen Terhadap Minat Beli Sepeda Motor Honda di CV. Surya Motor 
Sragen”. 
Pengisian daftar pertanyaan ini bertujuan untuk kepentingan akademis dan 
untuk melengkapi data dalam menyelesaikan penulisan skripsi bukan untuk 
dipublikasikan serta tidak ada hubunganya atau akibatnya dengan pekerjaan 
bapak/ibu/saudara.  
 
 
 
 
 
 
 
 
DAFTAR PERTANYAAN (KUESIONER) 
ANALISIS PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA DAN MOTIVASI 
KONSUMEN TERHADAP MINAT BELI SEPEDA MOTOR DI CV. 
SURYA MOTOR 
A. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER  
1. Isilah data diri Anda dengan memberikan tanda silang (X) sesuai 
keadaan yang sebenarnya tentang identitas responden. 
2. Berikan tanda checklist (√) pada salah satu pilihan jawaban yang 
bersedia sesuai dengan pendapatan yang anda alami sebagai tenaga 
kerja pada komponen-komponen variabel. Masing-masing pilihan 
mempunyai makna sebagai berikut: 
SS   = Sangat Setuju   skor  5 
S  = Setuju    skor  4 
N  = Netral   skor  3 
TS  = Tidak Setuju   skor  2 
STS = Sangat Tidak Setuju skor 1 
3. Diharap untuk tidak menjawab lebih dari satu pilihan jawaban 
B. IDENTITAS RESPONDEN 
1. Jenis Kelamin: 
a. Laki-laki 
b. Perempuan  
2. Usia: 
a.  < 20 tahun 
b. 21-30 tahun 
c. 31-40 tahun 
d. 41-50 tahun 
e. ˃ 50 tahun 
3. Pendidikan terakhir: 
a. SD 
b. SMP 
c. SMA 
d. Diploma 
e. S1 
4. Pekerjaan: 
a. lajar/ mahasiswa 
b. Petani 
c. Pegawai Negeri/Swasta 
d. Pengusaha 
e. Wiraswasta 
C. INSTRUMEN KUALITAS PRODUK 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Sepeda motor di CV. Surya Motor 
Sragen membuat konsumen tertarik  
untuk membeli. 
     
2  Dengan melihat sepeda motor yang 
ditawarkan oleh CV. Surya Motor 
Sragen memberikan kesan tertentu 
kepada konsumen dibandingkan 
melihat sepeda motor yang 
ditawarkan CV lain. 
     
3 Sepeda motor di CV. Surya Motor 
Sragen kualitas dalam dan luar asli 
     
4 Sepeda motor di CV. Surya Motor 
Sragen kualitasnya terjamin 
     
5 Sepeda Motor di CV. Surya Motor 
Sragen sesuai dengan kriteria yang 
di inginkan konsumen 
     
6 Sepeda Motor di CV. Surya Motor 
Sragen mudah dirawat karena 
terdapat pelayanan service di dalam 
dealernya secara resmi  
     
7 Sepeda motor di CV. Surya Motor 
Sragen selalu terjaga kualitanya 
sehingga memberikan kesan baik 
kepada konsumen.  
     
8 Kualitas sepeda motor yang di 
tawarkan oleh CV. Surya Motor 
Sragen sesuai dengan yang 
diharapkan oleh konsumen  
     
D. INSTRUMEN VARIABEL HARGA 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Harga sepeda motor yang 
ditawarkan di CV. Surya Motor 
Sragen sesuai dengan manfaatnya. 
     
2 Harga sepeda motor yang 
ditawarkan di CV. Surya Motor 
Sragen terjangkau. 
     
3 Harga sepeda motor di CV. Surya 
Motor Sragen bersaing dengan 
dealer lain. 
     
4 Harga sepeda motor di CV. Surya 
Motor Sragen sesuai dengan 
kualitasnya. 
     
E. INSTRUMEN VARIABEL MOTIVASI KONSUMEN 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 saya membutuhkanya sepeda 
motor sehingga saya memilih 
untuk membeli sepeda motor 
Honda di CV. Surya Motor 
Sragen 
     
2 Saya ingin menggunakan sepeda 
motor sehingga saya memilih 
untuk membeli sepeda motor 
Honda di CV. Surya Motor 
Sragen 
     
3 Untuk menunjang penampilan, 
saya terdorong membeli sepeda 
motor Honda di CV. Surya Motor 
Sragen 
     
4 Tren yang sedang terjadi 
dilingkungan masyarakat 
menggunakan sepeda motor 
Honda maka membuat saya 
terdorong membeli sepeda motor 
di CV. Surya Motor Sragen. 
     
5 Karena saya gemar akan produk 
Honda maka saya terdorong 
membeli sepeda motor Honda di 
CV. Surya Motor Sragen. 
     
F. INSTRUMEN VARIBEL MINAT BELI 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Saya bersedia melakukan 
pembelian sepeda motor Honda 
di CV. Surya Motor Sragen. 
     
2 Saya Bersedia 
merekomendasikan pembelian 
sepeda motor Honda di CV. 
Surya Motor Sragen Honda 
kepada Kerabat maupun teman 
saya 
     
3 Pembelian sepeda motor di CV. 
Surya Motor Sragen adalah 
pilihan saya 
     
4 Setelah saya melihat iklan CV. 
Surya Motor, saya ingin mencari 
informasi tentang dealer tersebut.  
     
Lampiran 2 Data Penelitian 
A. Kualitas Produk 
No KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 KP6 KP7 KP8 Kualitas 
Produk 
1 1 5 4 3 3 4 4 4 28 
2 5 5 5 4 3 3 4 4 33 
3 5 5 4 4 4 4 5 4 35 
4 1 1 1 2 3 4 3 4 19 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
6 5 1 1 1 5 5 5 5 28 
7 5 4 4 4 4 4 3 3 31 
8 1 5 4 3 4 1 3 3 24 
9 1 5 4 1 3 4 4 4 26 
10 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
11 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
12 1 3 4 4 4 4 3 4 27 
13 5 3 4 5 5 4 4 4 34 
14 2 2 4 3 4 5 4 4 28 
15 5 5 5 5 5 4 4 4 37 
16 5 3 5 3 4 4 4 4 32 
17 5 5 5 4 3 4 4 4 34 
18 1 1 1 1 1 5 4 4 18 
19 1 1 1 1 1 1 4 4 14 
20 4 5 3 4 4 4 4 4 32 
21 1 1 3 1 1 1 1 1 10 
22 4 5 5 1 4 3 4 4 30 
23 1 1 1 1 1 1 1 1 8 
24 4 4 4 3 3 5 4 4 31 
25 5 4 5 3 5 4 3 4 33 
26 1 1 1 1 1 3 3 4 15 
27 5 5 4 4 4 3 4 4 33 
28 4 4 3 5 3 3 3 3 28 
29 4 4 4 3 3 3 3 4 28 
30 4 3 3 2 3 4 5 4 28 
31 4 4 5 3 3 3 4 3 29 
32 4 4 4 4 3 5 5 5 34 
33 5 5 4 5 3 4 3 4 33 
34 4 4 4 4 3 4 3 4 30 
35 5 4 5 2 4 3 4 4 31 
36 4 5 3 4 4 4 3 4 31 
37 4 4 4 4 3 4 4 4 31 
38 4 3 4 4 3 3 4 4 29 
39 4 4 4 3 4 3 3 4 29 
40 5 4 4 4 4 4 3 4 32 
41 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
42 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
43 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
44 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
45 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
46 1 1 1 1 1 4 4 3 16 
47 4 4 4 4 3 4 4 3 30 
48 5 4 4 5 5 4 4 4 35 
49 5 4 4 5 4 4 4 5 35 
50 4 3 5 3 3 4 5 4 31 
51 5 4 3 4 4 4 4 4 32 
52 5 5 2 2 5 4 3 4 30 
53 4 3 4 3 4 4 4 3 29 
54 4 4 4 4 4 5 5 5 35 
55 5 4 5 4 4 5 4 5 36 
56 4 4 3 4 5 4 5 4 33 
57 5 4 3 4 4 4 4 4 32 
58 4 3 4 4 3 4 4 4 30 
59 5 3 5 3 4 3 4 4 31 
60 4 1 1 4 4 4 5 4 27 
61 5 1 1 4 4 5 5 5 30 
62 5 2 3 4 4 4 4 4 30 
63 4 4 4 3 5 5 5 5 35 
64 4 4 3 3 4 5 5 5 33 
65 4 3 5 3 3 5 5 5 33 
66 5 5 4 2 2 5 4 4 31 
67 5 4 5 4 5 4 3 5 35 
68 4 4 4 4 3 4 4 4 31 
69 5 3 4 3 4 4 4 4 31 
70 5 4 4 4 4 4 5 5 35 
71 4 4 4 4 3 3 4 4 30 
72 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
73 4 4 4 4 3 5 4 5 33 
74 4 4 5 5 3 4 5 4 34 
75 5 5 5 5 5 4 4 4 37 
76 4 3 5 3 3 4 5 4 31 
77 5 4 3 4 4 4 4 5 33 
78 5 5 2 2 5 4 4 4 31 
79 4 3 4 3 4 5 5 5 33 
80 4 4 4 4 4 5 5 5 35 
81 5 4 5 4 4 4 4 4 34 
82 4 4 3 4 5 5 5 5 35 
83 5 4 3 4 4 4 4 4 32 
84 4 3 4 4 3 4 4 4 30 
85 5 3 5 3 4 3 4 4 31 
86 4 1 1 4 4 3 4 5 26 
87 5 1 1 4 4 5 4 5 29 
88 5 2 3 4 4 4 5 4 31 
89 4 4 4 3 5 5 5 5 35 
90 4 4 3 3 4 4 3 4 29 
91 4 4 5 5 5 5 5 5 38 
92 4 4 5 4 4 4 4 5 34 
93 5 4 5 3 3 3 4 5 32 
94 4 5 3 4 3 3 3 4 29 
95 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
96 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
97 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
98 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
99 4 4 4 4 4 3 3 3 29 
100 4 4 4 4 4 4 3 4 31 
101 4 4 3 3 4 4 4 4 30 
102 4 4 3 4 4 3 4 4 30 
103 4 4 4 5 4 4 4 4 33 
104 4 4 3 3 4 4 3 3 28 
105 4 3 3 4 4 4 5 4 31 
106 4 5 5 4 4 5 5 4 36 
107 4 4 4 4 5 5 4 5 35 
108 4 3 4 3 4 5 4 4 31 
109 4 4 3 4 3 4 5 3 30 
110 3 4 4 3 5 5 4 4 32 
111 4 4 3 3 5 4 3 4 30 
112 4 4 3 3 5 4 4 3 30 
113 4 4 3 3 4 3 3 3 27 
114 4 4 3 3 4 4 3 3 28 
115 1 1 1 1 1 1 4 3 13 
116 4 5 5 5 3 5 5 4 36 
117 4 5 5 4 3 5 5 4 35 
118 5 5 4 4 4 4 4 2 32 
119 4 1 4 4 3 4 4 4 28 
120 4 5 4 5 5 5 5 4 37 
121 4 1 5 5 5 4 4 4 32 
122 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
123 4 5 4 4 4 3 4 4 32 
124 4 5 4 5 3 4 4 5 34 
125 4 4 4 5 4 4 4 4 33 
126 4 4 4 5 4 4 5 5 35 
127 1 3 4 3 3 4 4 4 26 
128 5 3 5 4 3 3 4 4 31 
129 5 2 4 4 4 4 5 4 32 
130 1 5 1 2 3 4 3 4 23 
131 5 3 5 5 5 5 5 5 38 
132 5 5 1 1 5 5 5 5 32 
133 5 1 4 4 4 4 3 3 28 
134 1 1 4 3 4 1 3 4 21 
135 1 4 4 1 3 4 4 4 25 
136 4 1 4 4 2 4 4 4 27 
137 1 5 4 4 2 4 3 4 27 
138 5 1 4 5 5 4 4 4 32 
139 2 4 4 3 4 5 4 4 30 
140 5 4 5 4 3 4 4 4 33 
141 1 1 1 3 1 1 1 1 10 
142 1 5 1 1 5 4 4 4 25 
143 4 4 5 1 2 3 4 4 27 
144 4 4 3 5 2 3 3 3 27 
145 5 3 4 4 2 3 4 4 29 
146 4 4 4 4 3 5 5 5 34 
B. Harga  
NO HR 1 HR 2 HR 3 HR 4 Harga 
1 1 2 3 3 9 
2 3 3 3 3 12 
3 2 2 3 2 9 
4 3 4 5 5 17 
5 3 3 3 1 10 
6 3 3 3 3 12 
7 3 3 3 4 13 
8 4 4 4 4 16 
9 3 3 3 1 10 
10 3 3 3 3 12 
11 1 1 1 3 6 
12 5 2 3 2 12 
13 3 3 3 3 12 
14 3 3 3 3 12 
15 3 4 4 3 14 
16 5 3 3 3 14 
17 3 3 3 3 12 
18 3 3 3 3 12 
19 2 3 3 2 10 
20 3 3 3 3 12 
21 3 3 3 3 12 
22 3 3 3 3 12 
23 3 3 4 2 12 
24 2 3 3 3 11 
25 3 3 3 3 12 
26 2 3 3 3 11 
27 3 2 3 3 11 
28 2 3 3 3 11 
29 3 3 4 3 13 
30 4 4 4 4 16 
31 4 4 4 4 16 
32 4 4 3 3 14 
33 1 4 3 3 11 
34 4 4 2 2 12 
35 1 1 1 1 4 
36 1 4 4 3 12 
37 5 5 5 5 20 
38 5 5 3 3 16 
39 5 4 4 3 16 
40 4 5 3 3 15 
41 4 4 4 4 16 
42 4 5 3 3 15 
43 4 4 3 3 14 
44 5 4 4 4 17 
45 4 4 4 5 17 
46 4 4 3 3 14 
47 4 4 3 3 14 
48 4 4 3 3 14 
49 4 4 3 4 15 
50 4 4 3 3 14 
51 4 4 3 3 14 
52 4 4 3 3 14 
53 4 4 5 5 18 
54 5 5 5 5 20 
55 5 4 5 5 19 
56 5 4 2 1 12 
57 5 5 2 3 15 
58 4 4 3 3 14 
59 5 5 3 3 16 
60 4 3 3 4 14 
61 4 5 5 3 17 
62 5 4 2 1 12 
63 5 5 4 3 17 
64 3 3 3 3 12 
65 4 4 4 4 16 
66 4 4 3 3 14 
67 5 5 4 4 18 
68 5 5 3 3 16 
69 4 4 3 4 15 
70 5 4 3 3 15 
71 5 4 4 3 16 
72 5 4 4 4 17 
73 5 4 3 3 15 
74 5 4 3 3 15 
75 4 4 3 5 16 
76 4 4 2 1 11 
77 3 4 3 4 14 
78 5 4 4 4 17 
79 5 5 5 4 19 
80 2 3 3 3 11 
81 4 4 4 4 16 
82 5 5 4 5 19 
83 5 5 5 5 20 
84 4 4 4 4 16 
85 3 3 3 3 12 
86 5 4 2 2 13 
87 4 4 2 1 11 
88 3 3 3 3 12 
89 4 4 1 1 10 
90 3 3 4 5 15 
91 5 4 4 4 17 
92 5 5 3 3 16 
93 5 4 3 3 15 
94 4 4 3 3 14 
95 3 3 3 3 12 
96 4 4 3 3 14 
97 4 4 2 2 12 
98 4 4 4 4 16 
99 4 4 3 3 14 
100 4 4 3 3 14 
101 4 4 3 3 14 
102 4 4 2 2 12 
103 4 3 4 4 15 
104 4 4 4 5 17 
105 4 4 4 5 17 
106 4 3 5 5 17 
107 4 4 5 5 18 
108 5 4 4 5 18 
109 4 4 3 3 14 
110 4 4 5 5 18 
111 4 3 4 4 15 
112 4 4 3 5 16 
113 4 4 3 4 15 
114 3 3 3 3 12 
115 3 3 3 3 12 
116 4 4 4 4 16 
117 4 4 2 4 14 
118 4 3 1 4 12 
119 4 4 3 4 15 
120 4 5 4 4 17 
121 4 4 4 5 17 
122 4 4 4 4 16 
123 4 4 5 4 17 
124 4 4 4 4 16 
125 4 4 4 4 16 
126 4 4 4 4 16 
127 1 2 3 3 9 
128 4 4 4 4 16 
129 4 4 2 2 12 
130 4 3 2 4 13 
131 4 4 3 4 15 
132 4 4 2 4 14 
133 2 3 1 4 10 
134 1 3 4 4 12 
135 4 5 4 4 17 
136 4 4 4 4 16 
137 3 5 3 5 16 
138 2 3 2 3 10 
139 1 2 2 5 10 
140 4 4 3 4 15 
141 3 4 3 3 13 
142 4 3 2 4 13 
143 1 4 5 4 14 
144 4 5 4 4 17 
145 4 5 4 4 17 
146 4 5 4 4 17 
 
 
 
 
 
C. Motivasi Konsumen  
No  MK 1 MK 2 MK 3 MK 4 MK 5 Motivasi Konsumen  
1 4 4 4 4 4 20 
2 4 3 4 2 2 15 
3 2 2 1 3 2 10 
4 3 4 2 3 3 15 
5 4 4 4 3 2 17 
6 4 3 4 3 4 18 
7 4 3 4 3 4 18 
8 3 3 4 3 4 17 
9 4 3 3 2 2 14 
10 1 1 1 1 1 5 
11 3 3 2 2 2 12 
12 3 4 2 2 2 13 
13 4 3 2 2 2 13 
14 3 3 2 3 3 14 
15 4 4 3 3 3 17 
16 4 4 4 4 4 20 
17 3 3 3 3 3 15 
18 3 3 3 3 3 15 
19 3 3 3 3 3 15 
20 3 3 3 3 4 16 
21 4 3 4 3 3 17 
22 4 4 4 4 4 20 
23 4 4 4 3 3 18 
24 3 3 3 3 3 15 
25 2 2 3 3 3 13 
26 4 3 2 2 4 15 
27 2 3 2 3 2 12 
28 4 3 3 3 4 17 
29 4 4 3 4 3 18 
30 1 1 1 1 1 5 
31 4 4 5 3 4 20 
32 4 4 4 4 4 20 
33 5 5 4 5 4 23 
34 4 4 4 3 4 19 
35 5 4 5 2 2 18 
36 4 5 3 4 4 20 
37 4 4 4 4 4 20 
38 4 3 4 4 3 18 
39 4 4 4 3 3 18 
40 5 4 4 4 4 21 
41 5 4 4 3 4 20 
42 4 4 5 4 3 20 
43 4 4 4 4 4 20 
44 5 4 4 4 4 21 
45 5 5 4 4 4 22 
46 1 1 1 1 1 5 
47 4 4 4 4 4 20 
48 5 4 4 5 4 22 
49 5 4 4 5 4 22 
50 4 3 5 3 4 19 
51 5 4 3 4 3 19 
52 5 5 2 2 3 17 
53 4 3 4 3 4 18 
54 4 4 4 4 4 20 
55 5 4 5 5 5 24 
56 4 4 3 4 3 18 
57 5 4 3 4 4 20 
58 4 3 4 4 4 19 
59 5 3 5 3 3 19 
60 4 1 1 4 4 14 
61 5 1 1 4 4 15 
62 5 2 3 4 4 18 
63 4 4 4 3 3 18 
64 4 4 3 3 3 17 
65 4 3 5 3 3 18 
66 5 5 4 2 2 18 
67 5 4 5 4 4 22 
68 4 4 4 4 4 20 
69 5 3 4 3 4 19 
70 5 4 4 4 4 21 
71 4 4 4 4 4 20 
72 4 4 4 4 4 20 
73 4 4 4 4 4 20 
74 4 4 5 5 5 23 
75 5 5 5 5 5 25 
76 4 3 5 3 3 18 
77 5 4 3 4 3 19 
78 5 5 2 2 3 17 
79 4 3 4 3 4 18 
80 4 4 4 4 4 20 
81 5 4 5 4 4 22 
82 4 4 3 4 3 18 
83 5 4 3 4 3 19 
84 4 3 4 4 4 19 
85 5 3 5 3 3 19 
86 4 1 1 4 3 13 
87 5 1 1 4 5 16 
88 5 2 3 4 3 17 
89 4 4 4 3 4 19 
90 4 4 3 3 3 17 
91 3 3 3 3 3 15 
92 5 4 5 4 4 22 
93 4 4 3 4 4 19 
94 5 4 3 4 3 19 
95 4 3 4 4 3 18 
96 5 3 5 3 3 19 
97 4 1 1 4 2 12 
98 5 1 1 4 2 13 
99 5 2 3 4 3 17 
100 4 4 4 4 3 19 
101 4 4 3 3 3 17 
102 4 4 4 4 4 20 
103 4 4 2 3 3 16 
104 4 4 3 3 3 17 
105 5 5 2 3 3 18 
106 5 5 3 3 3 19 
107 5 5 2 3 3 18 
108 5 4 2 2 2 15 
109 3 3 3 3 3 15 
110 3 3 3 3 3 15 
111 4 4 2 3 3 16 
112 4 5 2 4 5 20 
113 5 5 2 3 4 19 
114 3 3 3 3 3 15 
115 5 4 3 3 4 19 
116 4 4 5 5 5 23 
117 3 4 4 3 3 17 
118 4 4 3 4 4 19 
119 3 3 3 3 3 15 
120 4 4 2 2 5 17 
121 4 4 3 2 2 15 
122 4 4 4 4 4 20 
123 4 4 2 2 4 16 
124 4 4 5 5 5 23 
125 4 4 4 4 4 20 
126 4 5 5 4 4 22 
127 4 3 4 2 4 17 
128 2 2 1 3 1 9 
129 4 4 4 2 2 16 
130 4 3 3 2 2 14 
131 4 4 2 2 5 17 
132 4 4 3 3 4 18 
133 4 4 4 4 4 20 
134 4 4 3 2 4 17 
135 4 4 2 3 4 17 
136 4 4 5 5 5 23 
137 4 4 4 4 4 20 
138 4 4 5 5 5 23 
139 4 3 3 2 2 14 
140 4 4 3 3 4 18 
141 3 3 3 3 3 15 
142 3 3 2 2 2 12 
143 4 4 3 2 3 16 
144 4 4 3 2 2 15 
145 4 4 4 4 4 20 
146 4 3 4 3 2 16 
 
D. Minat Beli 
No MB 1 MB 2 MB 3 MB 4 Minat Beli 
1 5 4 4 4 17 
2 5 4 3 5 17 
3 5 4 4 4 17 
4 2 2 1 4 9 
5 5 5 5 5 20 
6 5 5 4 4 18 
7 4 4 4 4 16 
8 2 4 3 4 13 
9 1 4 5 5 15 
10 4 4 4 4 16 
11 5 4 5 4 18 
12 4 4 4 4 16 
13 5 5 4 4 18 
14 4 4 3 4 15 
15 5 5 5 4 19 
16 4 4 4 4 16 
17 4 4 4 4 16 
18 3 3 4 4 14 
19 5 3 3 3 14 
20 4 4 4 4 16 
21 3 4 1 4 12 
22 4 4 4 4 16 
23 3 4 3 3 13 
24 4 5 4 4 17 
25 4 5 4 4 17 
26 5 4 3 3 15 
27 5 5 4 4 18 
28 4 4 4 4 16 
29 4 4 4 4 16 
30 3 4 4 3 14 
31 4 4 3 3 14 
32 4 4 4 4 16 
33 5 4 5 5 19 
34 4 5 2 4 15 
35 5 4 5 4 18 
36 5 5 4 4 18 
37 4 4 1 2 11 
38 4 4 3 4 15 
39 4 3 4 4 15 
40 4 4 4 4 16 
41 4 4 4 4 16 
42 5 5 3 4 17 
43 4 4 3 4 15 
44 4 4 4 4 16 
45 3 3 4 4 14 
46 3 4 3 3 13 
47 4 4 3 4 15 
48 5 5 5 5 20 
49 4 4 5 3 16 
50 4 4 3 4 15 
51 4 4 4 4 16 
52 4 5 1 1 11 
53 4 4 3 4 15 
54 5 4 4 4 17 
55 5 4 4 4 17 
56 5 5 5 5 20 
57 5 5 4 4 18 
58 4 3 3 3 13 
59 4 4 2 3 13 
60 4 3 2 2 11 
61 5 4 5 4 18 
62 5 4 5 4 18 
63 3 4 4 5 16 
64 4 4 4 3 15 
65 4 4 3 3 14 
66 4 4 4 3 15 
67 4 4 3 3 14 
68 4 4 3 3 14 
69 4 3 5 4 16 
70 3 5 5 1 14 
71 4 5 3 2 14 
72 5 4 3 4 16 
73 1 4 3 4 12 
74 4 4 4 4 16 
75 1 4 1 2 8 
76 3 3 4 4 14 
77 5 5 2 4 16 
78 4 4 3 3 14 
79 5 4 3 3 15 
80 4 4 4 4 16 
81 5 5 5 4 19 
82 4 4 4 5 17 
83 4 4 3 5 16 
84 4 4 5 5 18 
85 4 3 4 3 14 
86 4 4 4 3 15 
87 4 4 5 5 18 
88 5 4 4 4 17 
89 4 4 4 5 17 
90 5 5 4 4 18 
91 4 4 4 4 16 
92 5 5 5 4 19 
93 5 4 4 5 18 
94 5 4 3 5 17 
95 3 4 5 5 17 
96 4 3 4 3 14 
97 4 4 4 3 15 
98 1 1 1 5 8 
99 5 5 4 4 18 
100 5 5 5 5 20 
101 4 4 4 4 16 
102 4 4 4 4 16 
103 4 4 4 4 16 
104 3 3 3 3 12 
105 3 3 3 3 12 
106 3 4 4 3 14 
107 3 3 3 3 12 
108 3 5 4 3 15 
109 5 4 3 3 15 
110 3 3 3 3 12 
111 3 3 3 3 12 
112 5 5 5 5 20 
113 4 3 3 3 13 
114 5 3 3 3 14 
115 3 3 3 3 12 
116 5 4 4 4 17 
117 5 4 3 5 17 
118 5 4 4 4 17 
119 2 2 1 4 9 
120 5 5 5 5 20 
121 5 5 4 4 18 
122 4 4 4 4 16 
123 2 4 3 4 13 
124 1 4 5 5 15 
125 4 4 4 4 16 
126 5 4 4 5 18 
127 5 4 4 4 17 
128 5 4 3 5 17 
129 5 4 4 4 17 
130 2 2 1 4 9 
131 5 5 5 5 20 
132 5 5 4 4 18 
133 4 4 4 4 16 
134 2 4 3 4 13 
135 1 4 5 5 15 
136 4 4 4 4 16 
137 5 4 5 4 18 
138 4 4 4 4 16 
139 5 5 3 3 16 
140 4 4 3 3 14 
141 4 4 3 4 15 
142 3 4 1 4 12 
143 5 4 3 3 15 
144 3 3 4 4 14 
145 5 3 3 3 14 
146 3 4 1 1 9 
 
 
 
 
 
Lampiran  Deskripsi responden  
Jenis Kelamin Konsumen 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
laki-laki 99 67.8 67.8 67.8 
perempuan 47 32.2 32.2 100.0 
Total 146 100.0 100.0  
 
Usia Konsumen 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
< 20 tahun 1 .7 .7 .7 
21 - 30 tahun 69 47.3 47.3 47.9 
31 - 40 tahun 34 23.3 23.3 71.2 
41 - 50 tahun 38 26.0 26.0 97.3 
> 50 tahun 4 2.7 2.7 100.0 
Total 146 100.0 100.0  
Pendidikan 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
SD 21 14.4 14.4 14.4 
SMP 68 46.6 46.6 61.0 
SMA/SMK 38 26.0 26.0 87.0 
Diploma 13 8.9 8.9 95.9 
S1 6 4.1 4.1 100.0 
Total 146 100.0 100.0  
Pekerjaan 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Pelajar/Mahasiswa 1 .7 .7 .7 
Petani 37 25.3 25.3 26.0 
Pegawai Negeri/ Swasta 7 4.8 4.8 30.8 
Pengusaha 17 11.6 11.6 42.5 
Wiraswasta 84 57.5 57.5 100.0 
Total 146 100.0 100.0  
 
  
  
 
 
 
 
Lampiran  Uji Validitas  
 
VARIABEL KUALITAS PRODUK 
Correlations 
 KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 KP6 KP7 KP8 Kualitas 
Produk 
KP1 
Pearson Correlation 1 .271
**
 .401
**
 .525
**
 .505
**
 .353
**
 .359
**
 .344
**
 .745
**
 
Sig. (2-tailed)  .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
N 146 146 146 146 146 146 146 146 146 
KP2 
Pearson Correlation .271
**
 1 .429
**
 .239
**
 .327
**
 .251
**
 .138 .185
*
 .586
**
 
Sig. (2-tailed) .001  .000 .004 .000 .002 .097 .026 .000 
N 146 146 146 146 146 146 146 146 146 
KP3 
Pearson Correlation .401
**
 .429
**
 1 .453
**
 .239
**
 .186
*
 .227
**
 .204
*
 .640
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .004 .025 .006 .013 .000 
N 146 146 146 146 146 146 146 146 146 
KP4 
Pearson Correlation .525
**
 .239
**
 .453
**
 1 .364
**
 .267
**
 .224
**
 .243
**
 .661
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .004 .000  .000 .001 .007 .003 .000 
N 146 146 146 146 146 146 146 146 146 
KP5 
Pearson Correlation .505
**
 .327
**
 .239
**
 .364
**
 1 .445
**
 .326
**
 .417
**
 .687
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .004 .000  .000 .000 .000 .000 
N 146 146 146 146 146 146 146 146 146 
KP6 
Pearson Correlation .353
**
 .251
**
 .186
*
 .267
**
 .445
**
 1 .603
**
 .599
**
 .659
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .002 .025 .001 .000  .000 .000 .000 
N 146 146 146 146 146 146 146 146 146 
KP7 
Pearson Correlation .359
**
 .138 .227
**
 .224
**
 .326
**
 .603
**
 1 .642
**
 .609
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .097 .006 .007 .000 .000  .000 .000 
N 146 146 146 146 146 146 146 146 146 
KP8 
Pearson Correlation .344
**
 .185
*
 .204
*
 .243
**
 .417
**
 .599
**
 .642
**
 1 .629
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .026 .013 .003 .000 .000 .000  .000 
N 146 146 146 146 146 146 146 146 146 
Kualita
s 
Produk 
Pearson Correlation .745
**
 .586
**
 .640
**
 .661
**
 .687
**
 .659
**
 .609
**
 .629
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 146 146 146 146 146 146 146 146 146 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
VARIABEL HARGA 
 
Correlations 
 HR1 HR2 HR3 HR4 Harga 
HR1 
Pearson Correlation 1 .654
**
 .230
**
 .153 .708
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .005 .064 .000 
N 146 146 146 146 146 
HR2 
Pearson Correlation .654
**
 1 .385
**
 .270
**
 .771
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .001 .000 
N 146 146 146 146 146 
HR3 
Pearson Correlation .230
**
 .385
**
 1 .592
**
 .748
**
 
Sig. (2-tailed) .005 .000  .000 .000 
N 146 146 146 146 146 
HR4 
Pearson Correlation .153 .270
**
 .592
**
 1 .698
**
 
Sig. (2-tailed) .064 .001 .000  .000 
N 146 146 146 146 146 
Harga 
Pearson Correlation .708
**
 .771
**
 .748
**
 .698
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 146 146 146 146 146 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
  
VARIABEL MOTIVASI KONSUMEN  
Correlations 
 MK1 MK2 MK3 MK4 MK5 Motivasi 
Konsumen 
MK1 
Pearson Correlation 1 .429
**
 .345
**
 .404
**
 .411
**
 .692
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 
N 146 146 146 146 146 146 
MK2 
Pearson Correlation .429
**
 1 .428
**
 .203
*
 .364
**
 .673
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .014 .000 .000 
N 146 146 146 146 146 146 
MK3 
Pearson Correlation .345
**
 .428
**
 1 .425
**
 .427
**
 .757
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 
N 146 146 146 146 146 146 
MK4 
Pearson Correlation .404
**
 .203
*
 .425
**
 1 .621
**
 .723
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .014 .000  .000 .000 
N 146 146 146 146 146 146 
MK5 
Pearson Correlation .411
**
 .364
**
 .427
**
 .621
**
 1 .772
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 
N 146 146 146 146 146 146 
Motiva
si 
Konsu
men 
Pearson Correlation .692
**
 .673
**
 .757
**
 .723
**
 .772
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 146 146 146 146 146 146 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 
 
 
 
 
 
VARIABEL MINAT BELI 
 
Correlations 
 MB1 MB2 MB3 MB4 Minat Beli 
MB1 
Pearson Correlation 1 .468
**
 .337
**
 .124 .717
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .137 .000 
N 146 146 146 146 146 
MB2 
Pearson Correlation .468
**
 1 .387
**
 .109 .664
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .192 .000 
N 146 146 146 146 146 
MB3 
Pearson Correlation .337
**
 .387
**
 1 .439
**
 .800
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 146 146 146 146 146 
MB4 
Pearson Correlation .124 .109 .439
**
 1 .590
**
 
Sig. (2-tailed) .137 .192 .000  .000 
N 146 146 146 146 146 
Minat Beli 
Pearson Correlation .717
**
 .664
**
 .800
**
 .590
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 146 146 146 146 146 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran  Uji Reabilitas  
Varibel kualitas produk 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 146 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 146 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.799 8 
 
Varibel harga 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 146 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 146 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.699 4 
 
 
 
 
Variabel motivasi konsumen 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 146 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 146 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.769 5 
 
Varibel minat beli 
  
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 146 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 146 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.639 4 
 
 
 
 
Lampiran  : Uji Normalitas  
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 146 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. Deviation 2.18034045 
Most Extreme Differences 
Absolute .075 
Positive .060 
Negative -.075 
Kolmogorov-Smirnov Z .912 
Asymp. Sig. (2-tailed) .376 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
  
 Lampiran  : Uji Multikolinearitas 
 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 13.036 1.387  9.398 .000   
Kualitas 
Produk 
.186 .036 .399 5.125 .000 .885 1.130 
Harga -.327 .070 -.356 -4.639 .000 .910 1.099 
Motivasi 
Konsumen 
.148 .057 .184 2.620 .010 .881 1.135 
a. Dependent Variable: Minat Beli 
 
 
 
 
  
Lampiran  Uji Heteroskedastisitas 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -.567 .893  -.635 .526 
Kualitas Produk .009 .023 .033 .390 .697 
Harga .055 .043 .127 1.284 .202 
Motivasi Konsumen -.006 .037 -.013 -.157 .876 
a. Dependent Variable: RES2 
 
  
Lampiran  Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Variables Entered/Removed
a
 
Model Variables 
Entered 
Variables 
Removed 
Method 
1 
Motivasi 
Konsumen, 
Harga, Kualitas 
Produk
b
 
. Enter 
a. Dependent Variable: Minat Beli 
b. All requested variables entered. 
 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .487
a
 .237 .221 2.203 
a. Predictors: (Constant), Motivasi Konsumen, Harga, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Minat Beli 
 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 214.502 3 71.501 14.729 .000
b
 
Residual 689.313 142 4.854   
Total 903.815 145    
a. Dependent Variable: Minat Beli 
b. Predictors: (Constant), Motivasi Konsumen, Harga, Kualitas Produk 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 13.036 1.387  9.398 .000 
Kualitas Produk .186 .036 .399 5.125 .000 
Harga -.327 .070 -.356 -4.639 .000 
Motivasi Konsumen .148 .057 .184 2.620 .010 
a. Dependent Variable: Minat Beli 
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